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يخاطب هذا الكتاب العديد من أصحاب 
المشروعات الذين هم بصدد إدارة 
مشروعاتهم الصغيرة أو المتوسطة 

ويرغبون في تنميه تلك المشروعات. 
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مؤسسة محمد بن رأشد آل مكتوم غير مسئولة عن آراء المؤلف وأفكاره. وتعبر الآراء 
الواردة في هذا الكتاب عن وجهة نظر المؤلف وليس بالضرورة عن راي المؤسسة 


حقوق الطبع والنشر محفوظة لدار الفاروق للاستثمارات الثقافية (ش.م.م) الوكيل الوحيد لشركة / 
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سوأ ء أكانت اليكترونية أم ميكانيكية أم بالتصوير أم بالتسجيل أم بخلاف ذلك. بم 
ذلك يعرض نفسه للمساءلة القانونية مع حفظ حقوقنا المدنية والجنائية كافة. 
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فسلاه التشساه الفسللة 
فسلاه الإشسات الفسراة 
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الصغيرة والمتوسطة ... 
رالا الاك رسياناة الاب رالا 





ممسلة اسه الإخسارة 
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رسالة مؤسسة محمد بن راشد ال مكتوم مؤاسسة محمد بن راد آل مكتوم 
لخن امنا اناق ؟ ا ام 





عزيزي القارئ, 


في عصر يتسم بالمعرفة والمعلوماتية والانفتاح على الآخرء تنظر مؤسسة محمد 
ابن راشد آل مكتوم إلى الترجمة على أنها الوسيلة المثلى لاستيعاب المعارف العالمية. 
فهى من أهم ادوات النبهضة المنشودة, وتؤمن المؤسسة بان احياء حركة الترجمة؛. 
وجعلها مركا فاعا: من محركات التئمية وافتصاد المعرفة ف الوطن العربي. 
مشروع بالغ الأهمية ولا ينبغي الإمعان في تأخيره. 

فمتوسط ما تترجمه المؤسسات التثقافية ودور النشر العربية مجتمعة: ٠ف‏ العام 
الواحد, لا يتعدى كتابًا واحدًا لكل مليون شخص. بينما تترجم دول منفردة في 
العالم أضعاف ما تترجمه الدول العربية جميعها. 

أطلقت المؤسسة برنامج «ترجم», بهدف إشراء المكتبة العربية بأفضل ما قدمه 
الفكر العالمي من معارف وعلوم, عبر نملها إلى العربية؛ والعمل على إظهار الوجه 
الحضاري للآمة عن طريق ترجمة الإبداعات العربية إلى لغات العالم. 

ومن التباشير الأولى لهذا البرنامج إطلاق خطة لترجمة ألف كتاب من اللغات 
العالمية إلى اللفة العربية خلال ثلاث سنوات؛ أي بمعدل كتاب في اليوم الواحد. 

وتأمل مؤسسة محمد بن راشد آل مكتوم في أن يكون هذا البرنامج الاستراتيجى 
تجسيدأ عملياً لرسالة المؤسسة المتمئلة قٍِ تمكين الأجيال القادمة من ايبتكار 58 
حلول مستدامة لمواجهة التحديات. عن طريق نشر المعرفة؛ ورعاية الأفكار الخلاقة 
الي نقود إلى إبداعات حقيقية؛ إضافة إلى بناء جسور الحوار بين الشعوب 
والحضارات. 

للمزيد من المعلومات عن برنامج «ترجم, والبرامج ج الأخرى المنضوية تحت قطاع 
الثقافة. يمكن زيارة موقع المؤسسة ©1879717.11101101111031101.46. 
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مؤسسة محمد بن راشد أ( ١‏ مكتوم 
را لكمهع لزنام ط©طزع إيز ينم تز نير 
01 ا م٠«‏ رلا 66 إمزناتن 1 مار فليا 





مؤسسة محمد بن راشد آل مكتوم 

عن المؤسسة: 

انطلقت مؤسسة محمد بن راشد آل مكتوم بمبادرة كريمة من صاحب السمو الشيخ 
محمد بن راشد آل مكتوم نائب رئيس دولة الإمارات العربية المتحدة رئيس مجلس الوزراء 
حاكم دبي. وقد أعلن صاحب السمو عن تأسيسها, لأول مرة. في كلمته أمام المنتدى 
الاقتصادي العالمي في البحر الميت - الأردن في أيار/مايو ٠٠1‏ ؟. وتحظى هذه المؤسسة 
باهشتمام ودعم كبيرين من سموه. وقد قام بتخصيص وقف لها قدره "؟ مليار درهم 
٠١(‏ مليارات دولار). 


وتسعى مؤسسة محمد بن راشد آل مكتوم. كما أراد لها مؤسسها. إلى تمكين الأجيال 
الشابة في الوطن العربي. من امتلاك المعرفة وتوظيفها بأفضل وجه ممكن لمواجهة 
تحديات التنمية. وابتكار حلول مستدامة مستمدة من الواقع. للتعامل مع التحديات التى 


تواجه مجتمعاتهم. 





ه» 


لمهيد 


سبب تأليف هذا الكتاب 

لد كتيت هذا الكذان نحن آخل أصحاي الشروعات الصضغيرة والحترفين 
المستقلين الذين يريدون أن يحققوا نجاحا في تسويق مشروعاتهم. والهدف من 
هذا الكتاب هو تقديم دليل مير وزاخر بالأفكار التي تحمس من أجل ترويج 
المشروعات وجذب مزيد من العملاء. 

من خلال عملي بالمشروعات الصغيرة؛ وجدت الكثير من الناس محبطين 
وغير راضين عن جهودهم التسويقية. فقد وجدها الكثيرون عملاً شافًا ومريكًا 
ومهدراً للوقت؛ فضلاً عن كونها عملاً يصعب الحصول على عائدات جيدة من أي 
استثمار فيه. لذاء فقد ألّفت هذا الكتاب لإعطاء دفعة جديدة لكل من ينتابهم هذا 
الشعور. فأنا أريد أن أوضح مدى سهولة تغيير الأمور إلى الأفضل والحصول 
على النتائج المرجوة. 

تعد الأفكار التي يطرحها هذا الكتاب أفكارا عمليةً وواقعية ومباشرةٌ ومن 
السهل تطبيقها. إن هذا الكتاب معد ليكون بمثابة مستشار في التسويق. فهو 
يهدف إلى تقديم المساعدة عند الحاجة إلى الإرشادات السريعة المحفزة وعند 
الرغبة في وضع استراتيجية تسويقية. قد يوفر لنا هذا الكتاب كل ما نحتاجه 
للتسويق للمشروعات. 
كيمية استخدام هذا الكتاب خطوة يخطوة 

هذا الكتاب معد بطريقة تساعد على التفكير في الأفكار المطروحة ثم 
تطبيقها بعد ذلك على المشروعات الخاصة بنا. وسنبداً أولاً بتعرض بعض 
الأفكار الحيوية التي نحتاجها قبل البدء في وضع خطة تسويقية. وسوف يقوم 
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4 طريقة لتسويق المشروعات الصغيرة والمتوسطة 
هذا الكتاب بإرشادك خطوة بخطوة للتغلب على الصعوبات التي قد تواجهك. إن 
جميع الفصول مرتبطة ببعضها البعض بصورة منطقية. وكل فصل يعتبر 
ضروريا من أجل إنتاج الفكرة الشاملة النهائية المراد تقديمها. 

إن قراءة هذا الكتاب ستساعدك في وضع خطة تسويقية مناسبة تماما لك. 
وضع الخطط التسويقية على مدارمراحل قراءة المصول 

من خلال هيكل الخطة التسويقية وعناصرها الموضحة فى المقدمة؛ يمكنك 
التتقل يعن القصول :قصل ثلو الآخرء كما يمكتل تدوين اللايسطات واستكمال 
خطتك جزءًا تلو الآخر. إنها عملية بسيطة كما ترى. 
أهمية اقتناء هذا الكتاب 

إن هذا الككاب معد أيضنًا ليمكن هن جمع الأفكان السريفة أو ليكين 
مرجعا سريعا عند الحاجة إلى ذلك. أتمنى أن يقتني الجميع هذا الكتاب وأن 
يرجعوا إليه من وقت لآخر عند الحاجة إلى كتاب يذكر بإرشادات توجيهية أو 
يقدم معلومات من خلال قوائم المراجعة. 
مزايا هذا الكتاب 

دن المعروف قدي الشتشال أصبيحان المتتروعات الصيفيرة والمتويظة 
وصعوية إيجاد وقت أو حافز لاقتناء كتاب قد يمثل معاناةً لهم. نتيجةً لذلك؛ أعد 
هذا الكتاب لتستمتع بقراعته بفضل الأسلوب الذى تم به تقسيم الكتاب واللغة 
البسيطة والاقتباسات المحفزة: بالإضافة إلى الأسئلة والإجابات التي سوف 
تغير الطريقة التي تقوم من خلالها بتسويق مشروعاتك. 

أتمنى أن تستمع بقراءة هذا الكتاب وأن يساعدك في إقامة المشروعات 
وتكوين الثروة التي تحلم بها. 

جاكي جارفيس' 
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ما وضعك الآن وإلام تطمح؟ 
ما الذي تريد أن تصل إليه؟ 
الأخطاء النمطية الخاصة بتسويق ال* 
: لخاصة بتسويق المشروعات الصغدرة والمتوسطة 


وضع خطة تسويقية 


+ ما 


]م /١‏ ص + ١‏ 
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001/1 . لاحك ع1. الالالالانا 


0 طريقة لتسويق المشروعات الصعيرة والمتوسطه 


ما وضعك الآن وإلام تطمح؟ 


قد تتساعل عما إذا كان هناك سر معين للنجاح في تسويق مشروع ما 
وعما إذا كان هناك نظام خاص ومفتاح للنجاح. 

من المثير للدهشة أن الإجابات التي تبحث عنها لتلك التساؤلات 
راسخة في ذهنك وكل ما تحتاجه في واقع الأمر هو التعرف على النظام 
الصحيح وطرح الأسئلة المناسبة وتلقي الإرشاد الصحيح الذي يمكنك من 
معرفة تلك الإجابات. 

لقد ذهلت؛ عندما كنت أعمل مستشارا تسويقيًا ناجهًا ومديرًا ومدريًا على 
تسويق المشروعات؛ ممن عملت معهم لسنوات وذلك من كم المعلومات التي 
يعرفونها عند طرح بعض الأسئلة عليهم. 

تم إعداد هذا الكتاب لمساعدة عدد كبير من الأشخاص يفوق من أستطيع 
الالثقاء نهد بضورة شخصيية على الاستفادة من قيمة أفكار التسويق التالجحة 
والتعرف على الأسئلة الصحيحة التي يجب أن يطرحوها على أنفسهم وإعطائهم 
الدافع لاتخاذ الخطوة الحيوية الأولى المطلوية. 
تحديد الوضع الحالي للمشروع 

تبدأ هذه العملية البسيطة بمعرفة وضع مشروعاتك أو منتجاتك أو الخدمة 
التي تقدمها الآن» ثم تقودك لتحديد ما تريد أن تصل إليه. وسوف تضيف كل 

ة تتخذها عنصراً حيويا إلى خطتك التسويقية النهائية بصورة فعالة. ومع 


١٠ 
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المْصل الأول: مقدمة 

نهاية هذه العملية. ستصل إلى خطة تسويقية قمت بوضعها بنفسك. كما 
ستتعرف من خلال هذا الكتاب على الخطط التسويقية عمومًا وستعرف أي 
خطط تسويقية يمكن أن تقدم لمشروعاتك أكبر قوة رفع مالية. كذلك سوف تعرف 
ما تحتاج إلى القيام به لتنفيذ تلك الخطط. 

إذا كنت تحتاج لاستعادة الحماس لإتمام مشروعك, فإن قراءة هذا الكتاب 
وتطبيق المبادئ المذكورة فيه هي الحافز الذي تحتاجه الآن. 

إذا كان لديك مشروعك الخاص وكنت منشغلاً جد بالعمل فيه عن التفكير 
في الارتقاء بمكانته؛ فإن قراءة هذا الكتاب سوف تساعدك في توفير الوقت 
ودفع الأموى قدماء 

أتمنى على وجه الخصوص أن تمدك قراءة هذا الكتاب بدافع جديد وأن 
تقدم لك طريقةً جديدةً فعالةٌ للتسويق الناجح لمشروعك. 


سيلعب هذا الكتاب دورا سحريًا على مدار فصوله في التسويق لمشروعاتك ... 
وسيترجم الأفكار في صورة أفعال وإجراءات حقيقية ملموسة ... 
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0 طريقة لتسويق المشروعات الصغيرة والمتوسطة 


ما الذي تريد أن تصل إليه؟ 


مت كانق آكر هرة ترتفن فيها عن العمل وأخذت تفسا.عميقا وسالت 
نفسك هذا السؤال؟ إنه سؤال مهم يطرح نفسه. فقد يكون من الأسهل لنا أن 
نشرح مالا نريده عندما نكون واقعين تحت ضغوط معينة. لكن هذا لا يؤدى 
سوى إلى التاكيد على الجوانب السلبية. ولكننا نحتاج إلى رؤية محفزة وهدف 
محفز وإلى النظر للطريقة التي نريد أن تكون عليها الأمور حقا كي نمضي 
قدمًا. إن هذا الأمر يشبه الترتيب للإجازات قيل بدء قضائها. فهذا يجعلنا 
نشعر بالرضا والحماس والإثارة. وهذا أفضل كثيرا من الندم على ما لم 
نستطع تحقيقه. هل لاحظت من قبل كيف يمكن أن يبعث فيك هذا مشاعر 
سماككة تماما لتلك التق تسنك على للضي قدما وتحقرق ها ترددة حقا؟ 

من ثم فإن السؤال الرئيسي الأول هو أهم سؤال: 
ما الذي نسعى إلى تحقيقه من العمل في مشروعاتنا؟ 
الخاصة والعملية تفصيليا: مشروعاتنا وأعمالنا وأسلوينا فى الحياة وعلاقاتنا 
وكيفية ممارستنا لحياتنا العملية والمال الذي نكسبه وكيف ننفقه وما نقوم به في 
أوقات فراغنا ‏ فلندع أنفسنا تحلم. 

علينا تدوين تلك المعلومات وتحديد تواريخها. 

> أين نريد أن نكون بعد اثني عشر شهرا من الآن؟ 

4> أين نريد أن نكون بعد ثلاث سنوات من الآن؟ 

4> وماذا عما نريده بعد مرور خمس سنوات من الآن؟ 

١ 
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المْصل الأول: مقدمة 

نريد» ثم نعيد النظر إلى أنفسنا الآن. بعد ذلكء علينا أن نسأل أنفسنا هذا 
السؤال المهم: 

»> ما أهم الأشياء التى فعلناها والتى مكنتنا من الوصول إلى ما نريد؟ 

هل أدت تلك الأسئلة إلى تحفيزنا على التفكير؟ علينا ملاحظة مدى سهولة 
تحويل اتجاه تفكيرنا بصورة أفضل عندما نطرح على أنفسنا السؤال الصحيح. 
قد نكون ممن يعملون بجد في مشروعاتهم في الوقت الحالي وليس لديهم وقت 
كاف للتفكير في كيفية تنمية وتطوير مشروعاتهم. وقد يستنزف مجرد 
استمرارنا فى العمل وإنجاز ما يلزم عمله كل طاقاتنا. 

إن الأسئلة تتحدى تفكيرنا وتتحدى ما نفعله وكيف نفعله؛ فهى تحفزنا 
والأهم من هذا أنها تساعدنا في تغيير مسار الأمور. 


وا /ا/رطاح». طاطلوكع11. الانناننا 


0 طريقة لتسويق المشروعات الصغيرة والمتوسطة 


الأخطاء النمطية الخاصة بتسويق المشروعات 
الصغيرة والمىتوسطكه 


يعد ارتكاب الأخطاء جزءًا من عملية التعلم. . ويعد التعرف على تلك الأخطاء 
بمثابة الخطوة الأولى المهمة التي يجب القيام بها 0 
مواصلة القيام بالشيء نفسه مع الرغبة في الحصول على نتائج مختلفة. ويشبه 
هذا الأمر استمرار إطلاق حملة إعلانية لم تحقق مطلقًا أي استجابة أو رد فعل 
أسبوعا تلو الآخر في إحدى الصحف وعدم القيام بأي شيء حيال ذلك؛ مع 
الأمل في تحقيق النتيجة المنشودة في الوقت نفسه. هناك حالات عديدة مشابهة 
لهذا المثال وربما نكون مسئولين عن بعض منها. 

علينا استخدام مجموعة المؤشرات التالية لنكون أكثر وعيًا بالأخطاء التى 
من المحتمل أننا نرتكبها دون أن نشعر. ْ 

#ا عدم وضع أية خطط مسبقة ‏ بل ممارسة أنشطة عشوائية 

التنقل من فكرة فاشلة إلى أخرى دون التوقف قليلاً للتفكير 

# عدم تدوين الخطط التسويقية المتبعة بصورة تفصيلية - هل خططنا 

التسويقية مدونة في مفكرات أم موجودة في عقولنا فقط؟ 
#ا اتباع محاولات غير موجهة لتحقيق مبيعات 
1# عدم معرفة ما يفيد وما لا يفيد في الحقيقة كي يمكننا اتخاذ قرارات 


سليمة 
الأخطاء 
#ا إهدار المال والوقت والمجهود فى تكرار ما لا يفيد 


الفٌصل الأول: مقدمة 

# اتخاذ قرارات سيئة حول ما نستثمر فيه اعتمادا على رأى مندوب 
البيعات : 

عدم وجود الوقت الكافي للقيام بأي شيء - والمعاناة من ارتفاع وهبوط 
معدل العائدات 

#ا وجود أفكار مختلطة دون وجود هدف موحد لها 

#ا الانشغال بإقامة بالمشروعات عن التفكير في كيفية تطويرها 

الأنشطة التسويقية والبيانات شديدة التعقيد 

#ا الاعتقاد بأننا لا نمتلك أية مهارات تسويقية 

#ا الاهتمام بالأعمال المكتبية دون اتخاذ خطوات عملية 

#ا الاعتقاد بأن التسويق عمل معقد - ومن ثم تجنبه 

#ا الاعتماد على طريقة أو طريقتين فقط لإقامة المشروعات 

عدم الاحتفاظ بسجلات جيدة لبيانات الاتصال بالعملاء 

1# عدم القدرة على توضيح لماذا ينبغي أن يقوم أي شخص بشراء منتجنا 

ا الرغبة في الحصول على مشروعات دون بذل الجهد المطلوب والسعي 
للحصول عليها 

#ذ استخدام الأنواع منتهية الصلاحية أو السيئة من المنتجات 

إن اعترافنا بكل عقلانية أن أي من تلك الأخطاء المذكورة سابقًا موجود 


فينا يعني أننا أمناء مع أنفسنا لاد رودا بيد ور نلق لالقطاء ردن يكن 
أن نتعلم من خلالها عن طريق الوعي أولاً بما لا يفيد في 3 تحقيق النجاح 
المطلوب. فيمكننا فى هذا الوقت فقط المضى قدما بعد ذلك. 


ويجيب هذا الكتاب عن كثير من الأسئلة التي نحاول إيجاد إجابات لها 


إلى جانب أنه يساعد في بيان كيفية تنفيذ الأفكار التي يقدمها لنا. 


مالارطلام». طاطوكع101١.‏ انانلاننا 


0 طريفة لتسويق المشروعات الصفيرة والملنوسطهة 


0 
وضع خطة تسويقيهة 


ما الخطة التسويقية؟ 

تعد الخطة التسويقية دليلنا لمعرفة كيفية تسويق المشروعات. فهي النتيجة 
الهآئية لتفكيرنا وقرارافظا يعباق التسعويق» إنها خلاضبة ماظتزم يد كما أنها 
طريقنا نحو النجاح. 
لماذا تعد الخطة التسويقية أمرا مهما؟ 

هن الأسور التداكعة بين العدين من أحنتحان التشروعات العمفيرة 
والمتوسطة إهدار الكثير من الوقت في القيام بما يناقض ما خططوا له. قد 
تكون لدينا خطة في عقولنا لم ندونها على الورق حتى الآن. ويعد تنفيذ مثل تلك 
الخطط أمرا حيويًا لنجاح تسويق المشروعات الصغيرة والمتوسطة؛ وعلى الرغم 
من ذلك» فإن من المهم أن تكون تلك هي الخطط الصحيحة. فمن الممكن أن نهدر 
الكثير من وقتنا وطاقتنا في القيام بالأمور بصورة خاطئة أو حتى في مجرد 
القيام بالأشياء الخاطئة. وستساعدنا الخطط التسويقية البسيطة التي نضعها 
مستخدمين الأفكار الموجودة في هذا الكتاب في اتباع المسار الصحيح في 
تسويق مشروعاتنا. 
الصعوبة المتوقعة عند وضع خطة تسويقية 

إن الأمر الذي يمثل تحديًا لنا هو أن نأخذ بالخطة التالية ذات الخطوات 
الثماني ونجيب عما يصحبها من أسئلة بشأن التفكير في التسويق ونقوم بعمل 
ملاحظات لخططنا أثناء قراعتنا للفصول وثيقة الصلة بهذا الموضوع في الكتاب. 
وعندما ننتهي من قراءة الكتاب يجب أن نكون في حالة تسمح لنا بوضع خطة 
تسويقية ثامة مئاسة لأعمالنا: 


الفصل الأول: مقدمة 

ها هي الخطوات الثماني اللازمة لوضع خطة ناجحه 

تضم كل خطوة عددا من الأسئلة نحتاج إلى الإجابة عنها لنكمل وضع 
خططنا. ويساعد هذا الكتاب على معرفة الإجابات. 
الخطوة الأولى ‏ فهم السوق والمنافسين 
السوق 

> ما السوق التي تعمل بها؟ 

»> ما الذي يجري داخل تلك السوق؟ 

4> كيف تتحرك السوق؟ 

»> ما اتجاهات السوق؟ 

> ما القضايا الساخنة التي تؤثر على وضع السوق؟ 

4 ما الذي تتحدث عنه الصحافة الخاصة بالنشاط الصناعي المعني؟ 
المنافسون 

4> من هم الذين يعتبرون منافسين لنا؟ 

> ما المنتجات التي يبيعونها؟ 

»> كيف يحققون مكانةً متميزةٌ وأفضلية لأنفسهه؟ 

»> ما السمات الفريدة المميزة لمنتجاتهم المطروحة وعروضهم المقدمة؟ 

> ما الميزة التنافسية لهم؟ 

4> ما حجم نفقاتهم؟ 

ما المواد التسويقية التي يستخدمونها ‏ كيف تبدو؟ 

>> ما نقاط ضعفهم؟ 

4 كيف تبدو المواقع الإليكترونية الخاصة بهم؟ 

4ه ما العروض التي لا يقدمونها ونستطيع تقديمها؟ 


ا/ا/طاح». طاصطلوكع11. /الانناننا 


0 طريقة لتسويق المشروعات الصغيرة والمتوسطة 
الخطوة الثانية فهم العملاء 
العملاء المسنتهدفون 
»> من هم العملاء الذين نستهدفهم؟ 
»> ما بعض المشكلات التي يعاني منها العملاء المرتقبون؟ 
> ما الموضوعات التي تشكل أهميةً شديدة في جدول أعمالهم الآن؟ 
»> ما الذي تتحدث عنه الصحافة الخاصة بالصناعة كثيرا؟ 
»> أين توجد الفجوة في السوق التي ننافس فيها؟ 
»> ما أبرز الجوانب التي نريد معرفتها عن العملاء الذين نستهدفهم؟ 
»> ما الأسئلة التي يمكن أن نوجهها لهم لنستطيع حل مشاكلهم وتحقيق 
رغباتهم؟ 
المشترون المرتقبون 
> كيف يشتري المشترون المرتقبون المنتجات التي نقوم ببيعها في الوقت 
الحالى؟ 
»> ما ا الشراء؟ 
أين يذهب المشترون لمعرفة ما هو متوفر؟ 
»> متى يميلون إلى الشراء؟ 
> ما الذي يميلون إلى الاستجابة له؟ 
»> ما مشاكلهه؟ 
> ما الحلول التي يبحثون عنها؟ 
الخطوة الثالثة اختيار مركز مناسب في السوق للمشروعات الصغيرة 
والمتوسطكه 
»> ما نقاط القوة والمهارات لدينا؟ 
»> من العملاء الذين يكون العمل معهم أفضل وأكثر متعةٌ؟ 
148 


ا/ا/طاح». طاصطلوكع11. /الانناننا 


الفّصل الأول: مقدمهة 
»> ما الجوانب العامة الأساسية المتاحة فيما يتعلق بالعمل والخيرات لدينا؟ 
> ما الذي نعرفه عن حياة العملاء والتحديات التي تواجههم؟ 
4> ما أبرز مجموعات العملاء المرتقبين المستهدقين في مجال التسويق المحدد؟ 
»> ما مشكلات هذه المجموعة من العملاء؟ 1 
> ما الذي يمكنك بيعه لهم لحل مشاكلهم؟ 
4> كيف نحدد وضع هذه المشروعات ؟ 
»> ما الذي نبيعه؟ 
الخطوة الرابعة تنمية معلومات التسويق 
»> ما العلامة التجارية؟ 
4> ما السمات الفريدة المميزة للمنتجات المطروحة والعروض المقدمة؟ 
4> ما خط السير؟ 
»> ما الشعارات التسويقية؟ 
الخطوة الخامسة- تحديد الاتجاه والأهداف التسويقية 
»> ما الرؤية الخاصة بمشروعاتنا؟ 
4> ما المراد تحقيقه من التسويق؟ 
»> ما الأهداف المحددة والقابلة للقياس لكل نوع من التسويق نخطط 
للقيام به؟ 
> هل يمكن جعل كل الأهداف محددةً وقابلةً للقياس ويمكن تحقيقها 
ومرتبطةً بوقت معين؟ 
»> ما أولوياتك في برنامج التسويق؟ 
4> ما الجداول الزمنية لتحقيق أهدافنا؟ 


ا/ا/طاح». طاصطلوكع11. /الانناننا 


مةظروقَة لتسويق الشروغات الصغيرة والتوسظة 
الخطوة السادسة ‏ تحديد الطرق التسويقية 
»> ما الطرق التسويقية التي نعرف أن المنافسين الناجحين يستخدمونها؟ 
»> ما الذي أفادنا في الماضي؟ وما عائدات الاستثمار التي حصلنا عليها؟ 
»> ما الذي لم يفدنا في الماضي؟ 
4> ما الذي يمكننا القيام به كي نرتقي بمكانتنا في السوق؟ 
> ما الطرق التي يمكن استخدامها لجذب عملاء جدد؟ 
> ما الفوائد المحتملة للطرق التسويقية الآتية بالنسبة لمشروعاتنا؟ 
العلاقات العامة والراديو والتليفزيون والمركبات والعريات والأتوبيسات 
والللصقات ولوحات الإعلانات والإعلان في الصحف والمجلات والإنترنت 
والمراسلة البريدية المباشرة وخطابات المبيعات وعمليات البيع المباشرة 
والتسورق عندن القليقون وواجياك الفركن والاتض الاك الشتخصي: 
والإحالات والمشروعات المشتركة. 
»> ما الذي من المحتمل أن يحقق النفع لنا على أفضل نحو ممكن؟ 
الخطوة السابعة وضع الميزانية الخاصة بالمشروعات التسويقية 
> ما الطرق التسويقية التي اخترنا تنفيذها؟ 
ما تكلفة استخدام الطرق التسويقية التي اخترناها؟ 
»> ما الموارد المطلوية لتنفيذ تلك الطرق؟ 
» ما الذي سوف نحتاجه كي نستثمر في كل القطاعات لتحقيق أهدافنا؟ 
»> ما العائدات التي نتوقعها؟ 


4> كيف نحسب عائدات الاستثمار الخاص بنا؟ 


ا/ا/طاح». طاصطلوكع11. /الانناننا 


المْصل الأول: مقدمة 
الخطوة الثامئة وضع الاستراتيجية 
> كيف يمكننا النهوض بكل عنصر من عناصر الخطة؟ 
> ما العناصر التي تحتاج الإعداد والتجهيز؟ 
»> ما الأولويات؟ 
4 ما الإجراءات العملية المحددة اللازم اتخاذها لتحقيق ذلك؟ بواسطة من 
ومتى؟ 
»> ما الخطوات؟ 
> ما الأحداث المهمة البارزة والمواعيد النهائية؟ 
4 كيف نراقب خططنا ونقيمها ونعيد النظر فيها؟ 
وضع الخطة التسويقيه 
فيما يلي عناوين الأجزاء المهمة للخطة التسويقية: يمكن استخدام هذا 
النموذج كهيكل للخطة التي ستضعها والتي يمكن استكمالها أثناء العمل 
بالارشادات الموضحة على مدار فصول الكتاب. 
© وصف نوع العمل من نحن وما العمل الذي نقوم به؟ 
© السوق ‏ ما الصناعة التي ستتخصص فيها وتخوض من أجلها السوق - 
ذلك المجال الواسع لتنفيذ المشروع؟ 
© المنافسون ‏ من المنافسون وماذا يعرضون وما نقاط قوتهم وضعفهم؟ 
© مجموعة (أو مجموعات) العملاء المستهدفين ‏ تحديد العملاء الذين 


نستهدفهم 
© مجال (أو مجالات) السوق المستهدفة المجالات التي نريد بدء 
المشروعات فيها 


فى 


ا/اططاح». طاصطلوكع11. /الاناناننا 


0 طريقة لتسويق المشروعات الصغيرة والمتوسطة 


© وصف تخصص العمل تحديد المجال المستهدف الذي نتخصص فيه 
واختيار مركز مناسب في السوق لمشروعاتنا 

© المعلومات التسويقية العلامة التجارية وعروض البيع الفريدة 
والشتعارات 


© الأهداف والأغراض التسويقية ‏ ما الذي نريد تحقيقه؟ 

© الطرق التسويقية ‏ الطرق التي تم اختيارها 

© الميزانية ‏ المبلغ المزمع إنفاقه على تنفيذ المشروع 

© استراتيجية العمل كيفية تنفيذها ووضع تقويم زمني للأعمال 
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04 طريفة لتسويق المشروعات الصغيرة والمتوسطه 


نحديد الوضع الحالي للمشروع 

تعديد نقّطة الانطلاق 

إن نقطة الانطلاق تبدأ من تحديد وضع المشروع فى الوقت الحالى. لقد 
وصل المشروع إلى وضعه الآن كنتيجة مباشرة لما تم القيام به من أعمال وما تم 
وفقًا للاختيارات التى تقوم بها بدءً) من الآن. ولذاء علينا أن نتخيل يومنا هذا 
باعتباره اليوم الأول في رحلة العمل بالمشروع. 
اذا ينبغي تقييم الوضع الحالي للمشروع أولة؟ 

يعد تقييم الوضع الحالي للمشروع بدقة أمرا مهما قبل مباشرة 
نادرا ما يجدون وقنًا لتقييم وضع تلك المشروعات والتفكير مليًا بشأنها. 
ويعد القيام بتلك الخطوة من وقت لآخر أمرًا ضروريًا مهما بلغ مقدار عبء 
العمل اليومي المرهق. فإذا واصلنا عمل ما نقوم به دائمًاء فلن يمكننا تجاوز 
حدود ما نحن فيه الآن. 
الصعوبة المنوفعة عند تقييم ال مشروع 

سوف نحتاج إلى أن نكون أمناء مع أنفسنا وإلى التركيز على الحقائق. 
حاجة إلى التنظيم فى أثناء جمع تلك المعلومات وعدم الاعتماد على التخمين أو 


>" 


المصل الثاني : تقييم الوضع الحالي للمشروع 

يمكننا من خلاله المضي قدمًا. وإذا كانت لدينا رغبة في تطوير مشروعاتنا. 
فسوف نحتاج إلى معرفة الموضع الذي نيدأ منه بالضيط. 
تحديد وضع المشروع الآن 
وضع المشروع 

»> ما وصف المشروع الآن؟ ما الكلمات التي تعبر بدقة عما تراه بشان 

المشروع؟ قم بتدوين الأفكار المبتكرة التي تطرأ على ذهنك. 

> قم بإعداد قائمة بالخدمات والمنتجات الرئيسية التي يتم عرضها. 

4> ما المنتجات التي تحقق مبيعات جيدة؟ 

> ما المنتجات التي لا تحقق مبيعات جيدة؟ 
إجمالي المبيعات وهامش الأرباح 

»> ما حجم المبيعات الإجمالية؟ 

ما قيمة الأرباح المتحققة في نهاية العام الحالي؟ 
العملاء 

»> كم عدد العملاء المستهدفين من المشروع؟ 

> من أين يأتى هؤلاء العملاء؟ 

4> ما الملامح العامة المميزة لهؤلاء العملاء؟ 

»> من أفضل العملاء؟ 

4> من أسواً العملاء؟ 
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وا /ارطاح». طاطلوكع11. الانناننا 


0 طريقة لتسويق المشروعات الصغيرة والمتوسطة 
نقاط القوة الخاصة بالمشروع 

4> ما نقاط القوة الرئيسية الخاصة بالمشروع؟ 

»> ما المهارات الرئيسية التي تدخل في نطاق المشروع؟ 
الموفف من وضع المشروع 

»> ماذا تعتقد بشأن وضع المشروع؟ 

»> ما جوانب المشروع التي تجد العمل بها صعبا؛ 

4 ما جوانب المشروع التي تروق لك وتستمتع بالعمل بها؟ 
كيفية الاستفادة من هذه المعلومات 

بعد الإجابة عن الأسئلة السابقة». ستكون لدينا حقائق محددة وأفكار وآراء 
يمكننا العمل بها. وستكون لدينا الآن نقطة انطلاق. ويعد تسجيل تاريخ تلك 
المعلومات فكرةً جيدة عند بدء إجراء هذا التقييم. وسوف تمدنا تلك المعلومات 
بقاعدة لبدء التفكير في المستقبل وما نريد الوصول إليه. 


ف 


ا/ا/ططاح». طاصلوكع11. /الانناننا 


الفصل الثاني : تقييم الوضع الحالي للمشروع 


تقييم نجاح التسويق الحالي للمشروع 


ما المقصود بالتسويق؟ 

التسويق هو كل ما يتم القيام به لتعريف كل من العملاء الحاليين 
والعملاء الموتقيين متشروهاتا :وتاك ظرق عديدة مخظفة لتتسورق ١‏ الشسروعات: 
ويستخدم الكثيرون مجموعةً من الطرق التي تعمل على نجاح مشروعاتهم على 
أفضل وجه. 
ما الطرق الناجحة وغير الناجحة لتسويق المشروع؟ 

اذا كا نتفق المالغلى تسويق المتسروعات: قفن الينه معرفة الظرق 
الناحخة والطبرق قور الناححة: فلا فائك8 هن استتمار المال إذااكان العمل 
الذي نقوم به لا يحقق عائدات جيدة. فكيف نعرف إذَا ما إذا كان 
تاحدا أم لا؟ 
الصعوبه المتوفعة عند تسويق المشروع 

تتمثل الصعوية الرئيسية في اختبار وقياس الجهود التسويقية 
باستمرار. فالاعتماد على الحدس ليس كافيًا. من ثم؛ ستكون هناك حاجة إلى 
تعليقات تقييمية ملموسة. يمكننا تجربة استخدام القائمة القادمة ومحاولة 
توضيح الطرق التي قمنا باستخدامها من قبل وهل كانت ناجحةً أم لا. بعد 
ذلك. يمكننا إيراد أي دليل مادي ملموس لدينا لتدعيم تعريفنا للنجاح. 
فلننظر إلى قائمة المراجعة الخاصة بتقييم التسويق ونُقِيُم مدى نجاح الجهود 
القبتويقية اللقيعة: 

"/ 


0 طريقة لتسويق المشروعات الصفيرة والمتوسطة 

قائمة المراجعة الخاصة بتقييم عملية التسويق الحالية 
ما الطرق التي تمت محاولة استخدامها وما مدى نجاحها؟ 

علينا تصنيف كل طريقة كالتالي: 

١‏ - طريقة غير ناجحة, ه - طريقة ناجحة جدا 


تعريف العلامة التجارية ١‏ > 
الإعلان في الصحف ١ " ١‏ 
الإعلانات التجارية ١ ١ ١‏ 
الإعلان في الراديو ١ع‏ ا عم 
الإعلان في التليفزيون "05000١‏ 
العلاقات العامة/المقالات ١‏ " 
البريد المباشر ١ع‏ الم 
خطاب المبيعات ١ ١‏ 
اجتماعات وأحداث تبادل المعلومات ١ ١‏ 
التسويق عير التليفون ١‏ 0 قِ 
الاجتماعات/المناقشات ١ع‏ اع 
الرسائل الإخبارية ١ ١‏ 1 
التسويق عبر المواقع الإليكترونية  1١‏ 6 2 " 
الإحالات والتوصيات ١‏ ؟ ١‏ 
مندوب المبيعات ١ 0 ١‏ 
واجهات العرض في المتاجر ١ " ١‏ 
العروض الخاصة ١‏ . ا 
التسويق عبر البريد الإليكتروني  <١‏ 5“ ”5 
4" 


وا /اطاح». طاصطلوكع11. الانناننا 


الفصل الثاني :تقييم الوضع الحالي للمشروع 
الطريقة الناجحة لاختباروقياس عملية التسويق 

يمكن القيام بتلك العملية بعدة طرق: 

#ها سوال من يطلبون العمل معذا عن المكان الذي سمعوا فيه عن المشروع. 
المعلومات. 
لردود الأفعال والاستجابات. 

#ا تجربة استخدام العناوين الرئيسية فى الإعلانات أو الحملات الإعلانية 
واسعة النطاق حتى نكتشف ما يحقق أفضل نتائج. 

© يمكن القيام بالشيء نفسه عن طريق نشرات المبيعات المرسلة بالبريد 
العادي والبريد الإليكتروني. 
نتم لتبادل المعلومات: ينبغى الاحتفاظ بسجل لجهات الاتصال التى تم 

#ا القيام بالشيء نفسه في الاجتماعات التعاونية الخاصة بتبادل المعلومات 
والتي تتم المشاركة فيها بالحضور. 

#ا عند كتابة مقال للإعلان عن مشروع ماء ينبغي تقديم وسيلة مجانية 
تسمح للقارئ بإجراء اتصالات معك وإرسال تقاريره كي تتمكن من 
معرفة آرائه. ويهذه الطريقة لن تحصل فقط على بعض البيانات المتعلقة 
يفظن الععلاء المرتقدين :وال قد تكون مفيدة»ولكن سيمكنك أيهنا 
معرفة عدد من يقرعون مثل هذا المقال ويستجيبون له. 

1# تمثل البيانات التى يتم جمعها قبل عمليات البيع ويعدها أهمية عند 
إطلاق حملة للترويج للعلامة التجارية. 
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ا/ا/طاح». طاصطلوكع11. /الانناننا 


0 طريفة لنسويق المشروعات الصغيرة والمتوسطة 
تفييم عملية التسويق 
»> تحديد كيفية تقييم الأدنشطة التي نقوم بها سلقًا (قبل القيام بتلك 
الأنشطة) 
»> الاحتفاظ بسجل لبيانات التقييم التي تم جمعها 
4> تحديد أكثر الأنشطة التسويقية نجاحا 
»> التخطيط من أجل تكرار القيام بجميع الأنشطة الناجحة 
»> الاستفسار عن سبب عدم نجاح أنشطة معينة 
4> التاكد من أن الأنشطة التسويقية التي تم اختيارها تناسب الجمهور 
المستهدف 
4 التوقف عن أي نشاط تسويقي غالي الثمن يكلف أكثر مما يحقق من 
عائدات 


كيفية الاستغادة من هذه المعلومات 


بعد فترة من الوقت, سوف تُمكّنك مراقبة وقياس مدى نجاح عملية 
التسويق من تكوين صورة واضحة جدا حول كيفية إنفاق ميزانية 
التسويق ذات القيمة الكبيرة. ولن يكون هناك المزيد من القرارات التي يتم 
اتخاذها في اللحظات الأخيرة أو مزيد من المحاولات والأخطاء. وسوف نحصل 
على الأدلة التى نحتاجهاء كما سنكون قادرين على استخداء تلك المعلومات 
لاتخاذ قرارات حكيمة. 





ا/اطاح». طاصلوكع11. /الاناناننا 


الفْصل الثاني ؛ تقييم الوضع الحالي للمشروع 


تقدير فيمة العملاء الحاليين 


كيمية زيادة عدد العملاء الحاليين 
هناك ثلاث طرق رئيسية لتطوير أي مشروع: 
#ا الحصول على عملاء جدد 
#ا زيادة مقدار ما ينفقه العملاء الحاليون 
#ا زيادة عدد مرات مشاركة العملاء في التعامل معك 
من الأسهل والأقل تكلفة أن نبني على قاعدة العملاء الموجودين بالفعل بدلا 


من تطوير علاقات مع عملاء حدل. 
مافيمة فاعدة العملاء الحاليين؟ 


هل نعرف قيمة قاعدة العملاء الحالبين؟ 

لحساب متوسط قيمة قاعدة العملاء الحاليين» فإن كل ما نحتاجه هو معرفة 
الأرقام التالية: 

#ا كم عدد العملاء الحاليين؟ 

1# ما متوسط المبلغ الذي يدفعه هؤلاء العملاء؟ 

#ا كم مرة في العام يدفع هؤلاء العملاء هذا المبلغ؟ 

#ا ما متوسط طول المدة الزمنية التى يستمر فيها تعاون العملاء معك؟ 
العدد * القيمة »ا عدد مرات الإنفاق - قيمة قاعدة العملاء الحاليين * المدة الزمنية كعميل 


٠٠٠١ * ٠‏ (بالعملة المتداولة مثل الجنيه أو الدولار) »< '' - ٠٠٠٠٠١‏ (بالعملة المتداولة 

أيضا) “ سنتين - ٠.٠٠٠١‏ (بالعملة المتداولة) 

وبناء على تلك الأرقام فإن قيمة كل عميل جديد تساوي تقريدًا ٠٠٠١‏ (بالعملة المتداولة). 
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0 طريقة لتسويق المشروعات الصغيرة والمتوسطة 
اذا تعد معرفة قيمة قاعدة العملاء الحاليين أمرا مهما؟ 

من المهم معرفة القيمة التقريبية لقاعدة العملاء الحاليين؛ حيث إنها تعطي 
نقطة بدء, وتعتبر قاعدةً يمكن من خلالها تقرير كيفية تطوير المشروعات. 

إذا قمت باستخدام تقنيات التسويق المفصلة في هذا الكتاب للقيام بما يلي: 

#ا جذب عملاء جدد 

لا تشجيع العملاء الحاليين على إنفاق المزيد من الأموال 

#ا تشجيع العملاء الحاليين على الإنفاق بشكل متكرر على فترات قصيرة 

فمن المحتمل أن تزيد الأرباح بأي نسبة ترغب فيها. ولا تزال هناك 
إمكانات هائلة غير مستغلة في المشروع حتى الآن. وكل ما يلزم عمله هو تحديد 
أهدافك؛ ثم اتباع طرق التسويق الناجحة سعيًا لتحقيق تلك الأهداف. 

قد تقدم قاعدة العملاء الحاليين إمكانات هائلة لك؛ لأن هؤلاء العملاء 
سعداء بالفعل بالعمل معك. إن هؤلاء العملاء ينفقون الأموال بانتظام وسيكون 
لديهم الاستعداد لإنفاق المزيد لو كان هناك سبب جيد لذلك. 

من ثم فإن ما تحتاجه هو أن توضح لهم هذا السيب. 
الصعوبة المتوقعة عند تقييم قاعدة العملاء الحاليين 

تتمثل الصعوبة في الحفاظ على قاعدة العملاء الحاليين والعمل على زيادة 
قيمتها. فلا يحتمل أي مشروع أن تقف هكذا محلك سر. 
ما الذي يجعل فاعدة العملاء ذات فيمة؟ 

لو استطعنا الإجابة بنعم عن الأسمئلة التالية. ستكون قاعدة العملاء 
الحاليين لدينا ذات قيمة. 


ذا 


المّصل الثاني : نفييم الوضع الحالي للمشروع 
#ا هل ينفق العملاء الحاليون أموالاً من خلال التعامل معك؟ 
#ا هل هم سعداء بما يتم تقديمه من خدمات؟ 
#ا هل هناك علاقة ثقة وألفة قوية تربيطنا بهه؟ 
#ا هل جاعوا من أجل البحث عن حلول لمشاكلهم؟ 
#ا عند اللجوء إليهم. هل يرشحوننا أو يحيلوننا إلى أشخاص آخرين؟ 
#ا هل من المحتمل أن تكون لهم احتياجات في المستقبل وأن يواجهوا 
مشاكل يرغبون في إيجاد حلول لها؟ 
#ا هل سينفقون المزيد إذا كان بإمكاننا مساعدتهم؟ 
تقدير فيمة العملاء الحاليين 
يجب تحري الدقة والحصول على معلومات محددة عن مبيعات العملاء 
وذلك عن طريق ما يلي: 
4> إعداد قائمة تضم العملاء الرئيسيين 
»> كم عدد العملاء الحاليين؟ 
»> من أين يأتون؟ 
4> ما مقدار ما ينفقه كل عميل سنويًا؟ 
> ما معدل تكرار استخدام العملاء المنتجات والخدمات المقدمة؟ 
»> ما أوجه الإنفاق الخاصة بهه؟ 
#> ما المصالح التي يجذيها كل عميل من العمل معنا؟ 
4 ما إمكانات كل عميل فيما يتعلق يزيادة حجم الإنفاق في التعامل معك؟ 


رذن 


وا /اطاح». طاصطلوكع11. الانناننا 


0 طريفة لتسويق المشروعات الصغيرة والمتوسطهة 
كيفية الاستفادة من هذه المعلومات 


٠ه‏ عم 
جه ع٠‏ 


بمجرد معرفة قيمة العملاء الحاليين» تكون لدينا نقطة البدء في تطوير 
مشروعاتنا. ويمجرد الحصول على معلومات محددة عن العملاء. يمكن وضع 
استراتيجية لاختيار المشروعات الأنسب للعملاء كمجموعات أو كافراد. وإذا 
اعتقدنا أن كل عميل جديد من الممكن أن يمثل قيمةً باقيةً على مدار عمر 
المشروع: فستزداد أهمية تقييم هؤلاء العملاء بصورة صحيحة من البداية, 
بغض النظر عن انخفاض قيمة المبالغ التي يدفعونها في بداية التعامل معك. 
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مالارطلام». طامطودع61. انانلالنا 


الفصل الثاني : تقييم الوضع الحالي للمشروع 


معرفة تفييم العملاء الحاليين للمشروع 


ما التعليقات التقييمية التي يقدمها العملاء؟ 

التعليقات التقييمية هي تلك المعلومات التي نحصل عليها من العملاء عن 
طبيعة العمل الذي نؤديه لهم؛ والتي قد تنقل انطباعا إيجابيًا أو سلبيًا عنا. كيف 
نحصل على تلك التعليقات التقييمية؟ هناك العديد من الطرق المختلفة التي يمكن 
من خلالها جمع التعليقات التقييمية أهمها: 

#ا تحديد المنتحات والخدمات الأكثر مديعا وكذلك الأقل مبيعا 

# المشروعات المتكررة 

© ملاحظة سلوك العملاء وتلميحاتهم المعتمدة على لغة الجسد 

#ا ملاحظة الأسئلة التي يطرحها العملاء 

# ملاحظة شكاوى العملاء 

#ا ملاحظة التعليقات اللفظية للعملاء 

# إجراء المحادثات مع العملاء 

#ا الشهادات والرسائل 

#ا التوصيات 

#ا المعلومات التي يتم جمعها من الاستبيانات 
ناذا تعد التعليقات التقييمية التي نحصل عليها من العملاء 
أمرامهما؟ 

من المهم الوعي بالتعليقات التقييمية التي نحصل عليها من عملائنا. فمن 
خلال هذه المعلومات, يمكننا معرفة ما هو مهم وما هو غير مهم بالنسبة 
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ي ‏ يني يت ‏ يءة 
١.001١ /١/ 0‏ 1 (1 2 الارارارالا 


0 طريقة لتسويق المشروعات الصغيرة والمتوسطة 
للأشخاص الذين نرغب في التأثير عليهم. فإن كنا نروج لأي منتج يريده الناس 
ونرغب في تقديم قيمة مميزة» فنحن نحتاج إلى معرفة ماهية تلك القيمة. 

إن تلك المعلومات هي التي يمكن استخدامها لجذب مزيد من العملاء. 
وكفثل هذ العلومات أنضيا مصدرا لتعزيز الثقة داخلنا إن كنا نريد أن نعرف 
كم يُقدر الناس ما نعرضه. ونستطيع بذلك أن نشعر بالرضا والفخر الشديد بما 
نقوم به. فإذا كان المشروع ينقصه الشيء الذي يوليه العملاء أكبر قدر من 
التقدير: فإننا نحتاج إلى معرفة هذا العنصر المفتقد أيضا. ويمكن أن تساعدنا 
تلك المعلومات في أن نتعلم كيف نجعل المشروع أكثر جذبًا للعملاء الذين تقدرهم 
إلى أقصى درحة. 
الصعوبة المتوفعة عند معرفة تفييم العملاء للمشروع 

تتمثل الصعوية في وضع نظام لجمع تلك المعلومات وتقييمها بشكل منتظم. 
ونحن نحتاج إلى أن نكون صرحاء وقادرين على الاستماع إلى آراء العملاء. 
كذلك, سنحتاج إلى أن نكون مستعدين لطرح وتطوير أسئلة تهدف إلى 
استخلاض المعلومات الصحيحة..وعندما تطلى من العملا التعليقات التقييمية: 
سنكون في حاجة إلى الحرص على توجيه أذهان العملاء في الاتجاه الصحيح. 
فإذا سانا العملاء عما لا يروق لهم بشأن الخدمة المقدمة في أحد الأيام, 
ستكون الإجابة سلبيةً فحسب. أما إذا سالناهم عن رأيهم بشأن الخدمة في 
هذا اليوم وقدمنا خيارات مختلفة للإجابة. فستكون هناك فرصة أكبر للحصول 
على نتيجة إيجابية. 
ما الذي نحناج إلى معرفته من العملاء؟ 

4> ما الذي يشتريه العملاء؟ 

4> ما الذى يريد العملاء شراءة؟ 

لف 


ا/ا/طاح». طاصطلوكع11. /الانناننا 


الفصل الثاني : تقييم الوضع الحالي للمشروع 

»> ما توقعات العملاء بشن الخدمة؟ 

4 ما الجانب المهم فعليًا فيما يتعلق بتوصيل المنتجات والخدمات؟ 

> ما الذى يضايق العملاء ويحبطهه؟ 
أسئلة مهمة جدا 

4 ما الذى نبحث عنه عند اختيار خدمة لتقديمها للعملاء؟ 

> ما الأكثر أهميةً عند قيام العملاء بشراء الخدمة التي نقدمها؟ 

4ه ما الذى يدفع العملاء لاتخاذ قرار استخدام خدمات معينة؟ 

4 ما المنتجات التى نجدها مهمةً جدا؟ 

4> ما الذى يمكننا القيام به لتحسين الخدمة المقدمة للعميل؟ 

4* ها جوانب تلك الخدمة الثى يجدها الغفيل أكثر أهمية؟ 

سوف تختلف طريقة تنظيم الأسئلة بناءً على ما إذا كنا نستخدم استبيانًا 
مكتويا أو تليفونيا أو نقوم بمحادثة العملاء مباشرة. ويمكننا استخدام أسئلة 
معتمدة على الاختيار من إجابات متعددة:ء تتراوح بين جوانب الخدمات الأكثر 
أهميةٌ وحتى الأقل أهمية» أو أن نترك تلك الأسئلة متاحةً للتعليقات. ولكن المهم 
أن نسهل على العملاء الإجابة عن تلك الأسئلة عند طرحها عليهم. ويجب ألا 
بزيد عدد الأسئلة التى يشتمل عليها أى استبيان نقوم به عن عشرة أسئلة. فإذا 
كنا نقوم باستبيان عن طريق التليفون وحصلنا على بعض الإجابات الإيجابية: 
فعلينا دائمًا أن نسل عما إذا كان بمقدورنا تسجيل تلك الإجابات والاستعانة 
بها كأدلة مدعمة. وتعتبر هذه طريقةً سهلةً جدًا وسريعةً للحصول على معلومات 
وآدلة مدعمة. 
كينية الاستفادة من هذه المعلومات 

١ 


وا /اطاح». طاصطلوكع11. الانناننا 


0 طريقة لتسويق المشروعات الصغيرة والمنوسطهة 

بعلامتك التجارية وتقديم عروض بيع فريدة ومعرفة مدى التزام العملاء 
العام دك ريم ان شائفة )1 نا نلق بحري سسا راشا مرت 
إليكتروني أو كتيبات دعائية خاصة بك. وتعتبر معرفة ما يقدره العملاء شينًا 


احرص على جمع التعليقات التقييمية من العملاء كي تتعلم المزيد عن تسويق 
المشروعات بنجاح. 
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وا /اإطاح». طاطلوكع11. الانناننا 


المصل الثاني : تقييم الوضع الحالي للمشروع 


تفييم المشروع من خلال وجهات نظر العملاء 


ما الذي يعنيه تقييم المشروع من خلال وجهات نظر العملاء؟ 

إذا كنت ترغب في التأثير على العملاء. فعليك أن تفهمهم وتتعامل معهم. 
وعلنها تعوم يلديم مشروعك أو نشاطك التجاري من خلال وجهات نظر 
العملاء. فإنك تطلع على العالم من منظور مختلف. تخيل أنك تقمصت شخصية 
العملاء وأنك تفكر في المشروع من خلال آرائهم. فماذا ترى؟ هل ترى المشروع 
فجأةٌ بصورة مختتلفة؟ إن عليك القيام بذلك برغم أن الكثير من أصحاب 
المشروعات يجدون أن القيام بهذا الإجراء أمر صعب للغاية. وعلينا الحرص 
على عدم الاتقماين يشكل مقرظ فى إدازة حواني مشروعاننا يوميا ينا يدقعنا 
إلى العجز عن تقييمها من خلال وجهات نظر العملاء. 


لماذا يعد تفييم المشروعات من خلال وجهات نظر العملاء 
أمرا مهما؟ 

يعد تعديل منظورنا للمشروعات من وقت لآخر من الأمور المهمة. 
فاتخاذ قرارات بشأن تصميم متاجر بيع أو تصميم موقع إليكتروني أو إجراء 
اتصالات بالعملاء وما إلى ذلك يصبح أسهل كثيرا عندما يكون بمقدورنا تخيل 
أنفسنا كعملاء. وسوف نتجنب العقبات التقليدية التي يواجهها كثير ممن 
مكزسؤن يغطن الخومات القى قيكاز يفيزة التعقين: تمتك الناس فى وقتنا 
الحالى برعت فى امبر على الخبيات ‏ سساطة وببييية ب اذ 
كانت تلك الخدمات معقدة أو تتسم بالبطء أو بصعوية الحصول عليها, 
فسوف يتحول العملاء المرتقبون إلى التعامل مع مزودي خدمة آخرين. وهذا 
أمر واقعي في عصر الإنترنت الذي أتاح عددًا هائلاً من الخيارات وسرعةً فائقة 

ل 


0 طريقة لتسويق اللشروعات الصغيرة والتوسطة 
في تقديم الخدمة. فالقليل فقط من العملاء هم الذين لا يزال بإمكانهم تحمل 
الانتظار لفترات طويلة. 
الصعوبة المتوفعة عند تقفييم المشروع من خلال وجهات 
نظر العملاء 
تتمثل الصعوية في تخصيص قدر من الوقت للتفكير في المشروعات من 
خاظ هيات تفار الغغاللاء و الحفاظ على هذا المنطوى لفترة كافنة لاكتتباتب آراء 
ما الذي نحناج إلى عمله؟ 
4> أخذ بعض الوقت للتأمل والتفكير 
> التفكير في أحد العملاء النموذجيين لدينا 
»> وصف هذا العميل 
كيف يبدو؟ 
كم مره 
ما الذي يقوم به يوميًا بصورة نموذجية؟ 
ما الأشياء المهمة بالنسسة له؟ 
ما الذي يبحث عنه عند التفكير في شراء منتج ما؟ 
4> وعلى كل منا الآن أن يتخيل أنه هذا العميل الذي يأتي إلينا بشكل 
مباشر أو يتعرف على مالتروعةامن خلال بتنيكة الإنترلت: 
ما الذي تراه فيما يتعلق بالمشروع؟ 
ما انطباعك الأول عن المشروء؟ 
ماذا تعتقد حيال المشروع؟ 


ا/ا/طاح». طاصطلوكع11. /الانناننا 


الفصل الثاني : تقييم الوضع الحالي للمشروع 


4> مراجعة كل جانب من جوانب المشروع على حدة من هذا المنظور. 
يمكنك زيارة الموقع الإليكتروني الخاص بالمشروع على أنك أحد 
الخملت ويكتك كعمدل أن تسكفيد دن القدمة: كما سكنك ايفن 
التظاهر بأن لديك شكوى. كذلك؛ يمكنك أيضًا الاطلاع على الإعلانات 
الخاصة بالمقبروع د وغيرها من الأشياء: بشكل غام: عليك تقييد ها 
يحدث في المشروع من خلال وجهات نظر العملاء. 
4ه علينا تدوين ما تصل إليه من نتائج. 
4> علينا تقييم المشروع من خلال وجهات نظر نماذج متعددة من العملاء. 
4> يجب ملاحظة أوجه الاختلاف وأوجه التشابه. 
كيمية اللاستمادة من هذه المعلومات 

يمكن استخدام المعلومات سالفة الذكر في إدخال تغييرات على عمليات 
المشروع وعملية التسويق الخاصة به. وعند القيام بذلك؛ يجب التاكد من مراقبة 
نتائج تلك التغييرات وملاحظة أثرها على العملاء. كذلك؛ ينبغي اقتطاع قدر من 
الوقت لتعديل المنظور بشكل متكرر من حين لآخر قدر المستطاع. إنها مهارة 
يمكن تنميتها وهي مفيدة جدا لمشروعاتنا. ويتمتع الكثيرون من كبار أصحاب 
المشروعات بهذه المهارة على نحو بارع. 


عليك التفكير من خلال وجهات نظر العملاء كي يمكنك اكتشاف المزيد من 
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وا /ا/طاح». طاطلوكع11. الانناننا 


0 طريفة لتسويق المشروعات الصغيرة والمتوسطه 


تقييم نقاط القوة الشخصية والمهارات والموارد 
الخاصة بأصحاب المشروعات 


ما نقناط القوة الشخصية والمهارات والموارد ؟ 

لاشك أن ثقاط القوة الشتخصية والمهارات والمواوف تفل يسما ركتمنا وراء 
ما تحقق من إنجازات. فمن المؤكد أن تلك العناصر تلعب دورا كبيراً في نجاح 
المشروعات. وقد تكون السبب الرئيسي في قيام العملاء باختيار استخدام 
الخدمة أو شراء المنتج الذي نعرضه. فهل هناك وعي بنقاط القوة والمهارات 
والموارد المتاحة لدينا على وجه التحديد؟ ربما نغفل عن قيمة تلك العناصر 
لأنها معنا كل يوم. 
اذا تعد معرفة نقاط القّوة والمهارات والموارذ أمرا مهما؟ 

تعد نقاط القوة والمهارات أشياء فريدةً بالنسبة لنا وقد يكون لها دور كبير 
في تمييزنا عن المنافسين الآخرين في السوق. فضلاً عن ذلك فإنها تضيف 
قئمة لآنة نضوحة أو اميتشارة كقدمنها لعملاتنا: 

إن نقاط القوة والمهارات المتوفرة لدينا الآن جزء من ماضيناء ذلك الماضي 
الذي أقمنا فيه مشروعنا يوما ما. فقد نكون قد استغرقنا سنوات في تنمية تلك 
المهارات» وقد نكون قد اكتسبنا خبرات على مدار سنوات عملنا. وليس من 
الضروري أن يعرف عملاؤنا أي شيء عن تلك الخبرة. وفي حالة حدوث ذلك, 
فالسؤال الذي يطرح نفسه هو: هل سيقدرون قيمة ما نعرضه من منتجات 
وخدمات يصورة أكبر؟ 

13 


الفْصل الثاني : تقييم الوضع الحالي للمشروع 


يعد الوعي بنقاط القوة والمهارات التي نتمتع بها والقدرة على توصيلها 
جزءًا مهما جدا من عملية تسويق المشروعات. فنقاط قوتنا ومهاراتنا تتمركز 
فيما نقوم ببيعه. وكلما رادت القيمة التي نضيفها إلى ما نقوم ببيعه, زاد تقدير 
الآخرين أيضا. فقد يساعد ذلك في توصيل ما نقوم به بصورة أكثر فاعليةً إلى 
العملاء المرتقبين والعملاء الجدد الذين نلتقي بهم لأول مرة. وقد يشكل هذا جزءًا 
من العملية التي نقوم بها لمساعدة العملاء على تقدير القيمة الحقيقية التي 


نستطيع تقديمها لهم. 
الصعوبة المتوفعه عند تفييم نقاط الفقوة الشخصيهةه 
والمهارات والموارد المتاحاة 


تتمثل الصعوية في أن ندرك نقاط قوتنا ومهاراتنا ومواردنا وأن نجد 
طريقةً فعالةً لجعل العملاء يدركونها أيضا. وتكمن الصعوية أيضًا في إدراك 
قيمتنا الذاقة ونا يحب غلينا عرقيه فقن اعثار لكثيرون من على عدم التفاخر 
والتباهي بنقاط القوة الشخصية والمهارات التي يتمتعون بها والتمسك بشيمة 
التواضع. إن هذا شيء جيدء ولكن يجب عدم تجاهل الأشياء التي يقدرها 
العملاء قيمتها والتي لهم الحق في التعرف عليها. فالعملاء الحاليون والعملاء 
المرتقبون يريدون الأفضل. فهم يريدون أشخاصا يمكنهم أن يثقوا في قدرتهم 
على تقديم الخدمة بخبيرة عالية المستوى ويمهارة. إن كنا هؤلاء الأشخاص,. 
فواجبنا هو تلبية مطالبهم. 
الوعي بنقاط القوة والمهارات والموارد المتاحة 

»> ما الأشياء التي نعتقد أنها نقاط القوة الرئيسية بالنسبة لنا؟ 

> كيف تؤثر نقاط القوة هذه على مشروعاتنا؟ 


»> ما مهاراتنا الرئيسية؟ 
3 


ا/ا/طاح». طاصطلوكع11. /الانناننا 


0 طريقة لتسويق ا مشروعات الصغيرة والمتوسطة 
»> كيف قمنا بتنمية تلك المهارات؟ 
4> ما أنواع التجارب التى تعرضت لها والتى مكنتك من اكتساب خبرة كبيرة؟ 
»> ما مدى أهمية تلك المهارات بالنسبة للخدمات التى نستطيع تقديمها 
للعملاء؟ 
»> أي من مهاراتنا يقدرها عملاؤنا بشكل يفوق غيرها؟ 
4> ما أهم مواقف فى تاريخنا الشخصى أدَّرت فى نقاط قوتنا ومهاراتنا 
التى نستطيع إظهارها الآن؟ 
> ما الموارد التى أصبح بإمكاننا الوصول إليها نتيجةً لخبراتنا؟ 
»> ما إنجازنا الخاص المميز؟ 
كيمية الاستمادة من هذه المعلومات 
قد تساعدنا مواصلة قراءة قائمة المراجعة السابقة على إدراك القيمة 
الإجابة عن تلك الأسئلة, يمكن أن تزداد ثقتنا بأنفسنا. وسيفيدنا أن نشعر 
بالثقة لأننا أصبحنا شيئًا ذا قيمة نتيجة للعمل الجاد والجهد المبذول فى 
تنمية المهارات ونقاط القوة والموارد. فالفائدة التى تقدمها فى مشروعك 
يمكن أن تروج لها في رسائلك وشعاراتك التسويقية والمواد الدعائية. وستكون 
هناك فرص عديدة لمعرفة كيفية القيام بهذا بدقة أثناء قراءة الفصول التالية من 
هذا الكتاب. 


عليك التفكير في نقاط قوتك الشخصية كي يمكنك التسويق بنجاح 
لمشروعاتك. 
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ا/ا/ططاح». طاصطلوكع11. /الاناناننا 


المصل الثالث 
توضيح الأهداف من المشروع 
1 توضيع الرؤية النهائية للمشروع 


7 تحديد الثفرات بين الوضع الحالي والوضع المأمول 


١‏ تحديد العملاء الذين ترغب في العمل معهم 


0 طريقة لتسويق المشروعات الصغيرة والمتوسطة 


توضيح الرؤية النهائية للمشروع 


ما المقمصود بالرؤيكة؟ 

الرؤية هي الصورة التي نتصورها في عقولنا أو نتخيلها عند التفكير في 
المستقبل. فهي الحلم الذي يراودنا في تحقيق الواقع الذي نريد عيشه. ويمكن 
تصور تلك الرؤية باستخدام الحواس لكي نرى و نشعر ونسمع عن تجارب 
تتعلق بما قد يحدث إذا قمنا بعمل شيء ما. وتشبه الرؤية تجرية تخيل المكان 
الذالى الذى يمكننا تقضاء إجا رك فيه كني كلل الحالة : تكو لدينا وكدة حول 
نوع الإجازة التي تركب في قضائهاء, 2 
ناذا يعد توضيح الرؤية النهائية للمشروع أمرا مهما؟ 

يعد تكوين رؤية طريقة للتطلع إلى المستقبل. ويشبه هذا التفكير في أفكار 
من شأتها أن تنجع بالطريقة التي تطلعنا إليها إذا طورناها بشكل صحيح. 

ويمكنك أن تتأكد مما إذا كانت الرؤية النهائية لالمشروع تروق لك عن 
طريق التخطيط للمستقبل بهذه الطريقة. ومن الممكن أن يكون القيام بوصف 
الرؤية التي تحلم بتحقيقها أمرا يعمل على تحفيزك وتحفيز من يعملون معك. 
فكل شخص يحتاج إلى تحديد هدف يصيبو إليه. ويشبه هذا وصف المنظر الذي 
ستراه من أعلى قمة جبل قبل بدء تسلق هذا الجبل. وسوف يزيد الحافز لديك 
بدرجة كبيرة للقيام بهذا العمل الشاق عن طريق تحديد ما تريد الوصول إليه 
في النهاية بشكل واضح. قد ينطبق الأمر نفسه على مشروعك. فإذا كانت لديك 
رؤية واضحة ومحفزة وكان بمقدورك توضيحها للآخرين؛ فسيكون العمل أكثر 
فاعلية وتركيزًا. إن تبني رؤية يزيد من أهمية الأنشطة اليومية عندما يكون هناك 
سبب محدد وواضح للقيام بها. 
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الفصل الثالث: توضيح الأهداف من المشروع 

الصعوبة المتوقعة عند تحديد الرؤية النهائية للمشروع 

لا تحتاج الرؤية إلى أن تكون شيئًا نتطلع إلى تحقيقه فحسب فيما يخص 
المشروعات؛ لكنها تحتاج أيضا إلى أن تكون شينًا يتناسب مع أهدافنا الخاصة 
في الحياة. فالأمران مرتبطان ببعضهما البعض. فمثلاً. ليس من الأمور الجيدة 
أن تحدد رؤية لمستقبل مشروعك من شأنها أن تشمل العمل بالخارج وقضاء 
أوقات طويلة بعيدا عن البيت إذا كان قضاء مزيد من الوقت مع العائلة أحد 
أهدافك الشخصية. ولذلك يعد توضيح الأهداف الشخصية ودمج تلك الأهداف 
مع الرؤية المستقبلية أمرا مهما. 
ما الذي يحول الرؤية إلى حقيقة ملموسة؟ 

لتحويل الرؤية إلى حقيقة ملموسة؛ يجب اتخاذ خطوات عملية بصورة 
فورية. وسوف تؤدي الخطوات العملية اليومية التي تختار القيام بها 
إما إلى تحقيق تلك الرؤية وتحويلها إلى حقيقة ملموسة أو إلى أن يظل 
مشروعك على الوضع نفسه في النهاية. فلا يكفي تبني رؤية فقط للتمكن 
من تحقيقها. 
تقييم الرؤية الخاصة بالمشروع 

ينبغى أخذ قدر قليل من الوقت للاسترخاء والتفكير فى المستقبل. عليك أن 
تتخيل ننسك فى الوضيع الذي شن فيه يتحفيق كلدي 5 

»> كيف ترى سير العمل في المشروع؟ 

4 كيف يبدو هذا المشروع؟ 

4> ما طبيعة العملاء الذين تتعامل معهه؟ 

»> ما الجوانب الأخرى التي تعتقد أنها ناجحةً في المشروع؟ 

»> ما الأعمال التي تقوم بها؟ 
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0 طريقة لتسويق المشروعات الصغيرة والمتوسطة 

4 ها آراء الناس حول مشروعك؟ 

»> ما رأيك فى مشروعك؟ 

4> ما الذى تعتقده حيال مشروعك؟ 
الرجوع للوراء والتعرف على كيفية التمكن من الوصول إلى الوضع الحالي 

والآن بعد أن حققت كل ما كنت تصبو اليه؛ عليك أن تتخيل أنك تعود الى 
الماضي وتضع رؤيةً للوصول إلى الوضع الحالي لمشروعك. وعليك أن تسال 
نفسك: 

#> ما أهم الأشياء التي قمت بها للوصول إلى هذا الوضع؟ 

4> ما أفضل نصيحة تنصح نفسك بها؟ 
التقدم نحو نحفيق الرؤية 
رؤيتك النهائية للمشروع. 
تدوين وصف للرؤية النهائية للمشروع 

بعد قيامك بالخطوتين السابقتين. سيكون تدوين وصف الرؤية النهائية 
المشروع فكرةً جيدةٌ. فبهذه الطريقة؛ يمكنك أن تُذكّر نفسك بتلك الرؤية من 
وقت لآخر: كما يمكنك أيضًا أن تضيف إليها أو تدخل عليها أي تعديل مطلوب 
مع تغير الأمور. وعليك تعليق هذا الوصف المكتوب الخاص بالرؤية النهائية 
الحاجة. وسوف يساعدك ذلك على المضى قدما بخطوات ثابتة. 
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الفصل الثالث: توضيح الأهداف من المشروع 
كيعيه الاستمادة من هذه المعلومات 
بمجرد تبني رؤية؛ يمكنك استخدامها لتكون حافرًا لك وللآخرين. ويمكن 
أن يمثل وصف الرؤية النهائية للمشروع الخطوة الأولى اللازمة لبدء عقد 
اجتماع خاص بالتخطيط الاستراتيجي للمشروع مع فريق العمل. ويجب أن 
تنطلق أهدافك وأغراضك الخاصة بالمشروع من الرؤية النهائية وستكون تلك 
الأهداف والأغراض بمثاية دليل يوجه خطة العمل الاستراتيجية. وستشكل 
استراتيجية التسويق جزم من الخطة العامة للمشروع التي توجهها الرؤية 
النهائية له. وسيكون تسويق المشروع بصورة ناجحة أحد أهم الأعمال اللازمة 
للوصول إلى الأهداف النهائية المنشودة. 
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0 طريقة لتسويق المشروعات الصغيرة والمتوسطة 


تحديد الثغرات بين الوضع الحالي والوضع المأمول 
ما الممقصود بتحديد الثعرات؟ 


أتاح لك هذا الكتاب حتى الآن فرصة للتفكير في وضع مشروعك الحالي 
وما تريد أن يصل إليه في المستقبل. وسوف تكون هناك ثغرة بين الوضع 
الحالي لمشروعك والوضع المأمول الذي ترغب في الوصول إليه ما لم تقم 
بالسعي لتحقيق تلك الرؤية من الآن. يجب أن 225 العنصر المفقود في 
المبووع والاى لايد عن روحوده لتحقدق الرقية | التتتوية ب ويتبال تصديه القذر: 
في تحديد عناصر المشروع التي تحتاج إلى التركيز عليها على وجه الخصوص 
لسد الثغرة وتحقيق الأهداف النهائية للمشروع. وسوف تختلف الثغرات بين 
الوضع الحالي والوضع المأمول من مشروع لآخر. 

فيما يلي بعض الأمئلة للثغرات العامة التي قد تجد أنك تقوم بتحديدها: 

> الأنشطة الشخصية (الوقت والتركيز) 

»> جودة المنتجات والخدمات 

»> الموقع 

»> عدد منافذ البيع 

»> مجال السوق 

»> العملاء المستهدفون 

4> عدد العملاء 


> النظم والإجراءات 
0 


المُصل الثالث: توضيح الأهداف من المشروع 

4> الأنشطة التسويقية 

4 فريق العمل 

4> المعرفة 

4> المهارات 
لماذا يعد تحديد الثغرات أمرا مهما؟ 

يعد تحديد الثغرات على وجه الخصوص أمرا مهما لأنه سوف يجعلنا 
نركز انتباهنا على ما يلزم القيام به. وبيمجرد تحديد الثفرات بوضوح. يمكننا 
استخدامها لتحديد أهداف وأغراض مناسبة مع وضع خطة لتحقيق تلك 
الأهداف والأغراض. وإذا لم تقم بتحديد الثغرات: فقد يكون من السهل جدا أن 
تنزلق لمفهوم العمل بصورة عشوائية فيما يتعلق بالمشروعات والخطط التسويقية, 
حيث قد يتسبب هذا الأمر في الانتقال من نقطة إلى أخرى بصورة غير منظمة 
أو ربما يتسبب في إرباك نفسك. 
الصعوبة المتوفعة عند تحديد التغرات بين الوضع الحالي 
والوضع المأمول 

تتمثل صعوية تحديد التغرات في أخذ الوقت الكافي لتحديد تلك الثغرات 
ثم التركيز على ما يحتاج إلى الانتباه إليه ومراعاة الصدق مع الذات. وسوف 
بحقق هذا أرباحا على المدى الطويل. 

إنك لست مضطر! إلى إيجاد حلول لتلك الشغرات في هذه المرحلة. 
فسوف يأتي هذا الأمر في وقت لاحق. وكل ما تحتاجه هو أن تدرك تماما ما 
يلزم أن تنتبه له. فقد لا تعرف ما يلزم عمله أو تنفيذه للخروج بمشروعك من 
الوضع الحالي إلى الوضع المأمول الذي تريد أن يصل إليه المشروع. وإن كان 
الوضع هكذاء فبإمكانك الرجوع مرةً أخرى إلى هذا الفصل بعد الانتهاء من 
قراءة الكتاب. وقد يكون من المفيد الاحتفاظ بمفكرة لتدوين الثغرات أثناء 
التعرض لها. 
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نتحديد التغرات التي فد تعترض المشروع 
»> قم بتدوين ملاحظاتك عن الوضع الحالي للمشروع والرؤية النهائية له. 
> قم بتدوين ملاحظات عن بعض المشاكل الموجودة حاليًا والتى تعتقد 
أنها قد تمنعك من تحقيق الرؤية المستقبلية. فهذه المشاكل قد تشير إلى 
وجود ثغرات بالمشروع. 
4 قم بتدوين ملاحظات عن كل مجالات المشروع التي تجد فيها ثغرات 
واضحة. 


4> قم بتحديد الثغرة الخاصة بكل مجال من هذه المجالات. 


كيمية الاستمادة من هده المعلومات 

يمكن استخدام المعلومات المذكورة فى هذا الفصل بطرق عديدة. أولاً, 
سوف تبرز الثفرات التى تحددها المعلومات المطلوب جمعها والعمليات المطلوب 
تلفيذقا والتشيدرات الواجب إدخالها والأهداف اللازم تحديدها. ثانياء سوف 
تضيف تلك المعلومات منهجًا معينًا لطريقة تفكيرك وسوف تجعلك تركز 
انتباهك على القضايا المهمة للتفكير فيها أثناء التخطيط للمشروع. ثالدّاء سوف 
تذكرك لك العلومات بالآمور الأساميية اللؤزعة لتتحفيق الرؤية الستقيلية 
الخاصة بالمشروع. ولا يكفي الحديث عن تلك الرؤية للنجاح في تحقيقهاء ولكن 
يجب تركيز العمل على المجالات الأكثر أهمية. 


عليك تحديد الثغرات سعيًا لتحقيق الأهداف المنشودة للمشروع. 
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تحديد العملاء الذين ترغب في العمل معهم 


نتحديد العملاء المثاليين 

يعني تحديد العملاء المثاليين توضيح العملاء الذين يرغبون بشدة:؛ أو من 
المحتمل أن يرغبواء في الحصول على منتجك أو خدمتك. وسيكون لدى العملاء 
المثاليين بالطبع مشاكل يبحتون عن حلول لها. فهم عملاء يدفعون المال للحصول 
على منتج أو خدمة تسد حاجة أو تشبع رغبة لديهم. ويمكن أن تكون للعملاء 
المثاليين المستهدفين خصائص ديموغرافية وسيكوغرافية ومهنية وجغرافية 


معنته. 


لماذايعد تحديد العملاء الذين ترغب في العمل معهم 
أمرامهما؟ 

إن معرفة العملاء المستهدفين سوف تؤثر بصورة كبيرة على معرفة كيفية 
توصيل المنتج أو الخدمة لهم. فإذا وجدت عددا كبيرا من العملاء الذين لديهم 
رغبة ملحة في الحصول على منتجاتك أو خدماتك وكنت قادرا على فهم 
احتياجاتهم أو مشاكلهم الخاصة بصورة واضحة؛ فسيمكنك توجيه معلوماتك 
التسويقية لتلبية تلك الاحتياجات وحل تلك المشكلات. وسوف يعني هذا أن 
الأنشطة التسويقية التي تقوم بها يمكن أن توجه بشكل خاص لتلبية احتياجات 
مثل هؤلاء العملاء وحل مشاكلهم. وستكون قد أقمت مشروعك في الأساس 
لتلبية حاجة مجموعة معينة من العملاء أو حل مشكلاتهم سعيًا لزيادة فرصة 
تحقيق النجاح إلى أقصى درجة ممكنة. 
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الصعوبةالمتوقعة عند تحديد العملاء الذين ترغب في 
العمل معهم 

تتمثل صعوية تحديد.العملاء المثاليين فى كيفية إيجاد مثل هؤلاء العملاء. 
فإذا كان لديك مشروع قمت بتأسيسه. فستكون لديك تفاصيل عن العملاء 
الحاليين وستعرف ما قاموا بشرائه والكميات التى قاموا بشرائها خلال مدة ما. 
وقد توجد أنماط معينة؛ أي اشاء مفدرك لوم بن مسر العملاء الحاليين 
يمكنك أن تتعلم منها. وتتمثل الصعوبة في أخذ الوقت لتحليل البيانات المتوفرة 
لديك عن العملاء. ويمكنك أيضا أن تعلم من خلال تلك البيانات أنه ليس لديك 
حتى الآن العملاء الذين تعتقد أنهم مثاليون. إن العملاء المثاليين هم الأشخاص 
الذين نريد أن تعرف معلومات عنهم وغن مشاكلهم وما يريدونه وما يريدون إنفاق 
المال فيه. وقد يشمل ذلك القيام بيتعض الأبحاث الموجهة خصيصا لهذا الغرض. 
ما المواصمات التي نتجعل العملاء مثاليين؟ 

# أن يرغبوا في شراء ما تبيعه من منتجات وخدمات. 

#ذ أن تكون لديهم الرغبة والقدرة على الدفع. 

#ا أن يوجد عدد كبير منهم. 

#ا أن تعرف كيف تصل إليهم. 

# أن تحب العمل معهم. 

* أن تجد سهولة في بيع المنتجات أو الخدمات لهم. 

#ا أن يستمروا في شراء منتجاتك أو خدماتك. 
كيف تحدد العملاء المثاليين؟ 

يجب عليك طرح عدد من الأسئلة على نفسك لتحديد العملاء المثاليين: 

»> ما طبيعة الأشخاص الذين قد يرغبون بشدة فى الحصول على 

منتجاتك أو خدماتك؟ ْ 
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الفصل الثالث: توضيح الأهداف من المشروع 

»> من كانوا أفضل العملاء لديك في الماضي؟ 

4 ما الخصائص المشتركة التى جمعت بين هؤلاء العملاء؟ 

»> ما أنواع الناس أو الشركات والمؤسسات التى يروق لك العمل معها؟ 

4 ما طبيعة حاحاتها ومشكلاتها؟ 
كينية الاستفادة من هذه المعلومات 
بعض الأسئلة عليهم وإجراء بعض الأبحاث عنهم. ويمجرد علمنا ان خصائص 
هؤلاء العملاء وسماتهم متوافقة مع معاييرنا الموضوعة للعملاء المثاليين, 
بصورة إيجابية. 
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المصل الرابع 
فهم طبيعة السوق والمنافسين 
5 إجراء بحث عن طبيعة السوق والمنافسين 


8 تقييم عروض المنافسين 
9 التعلم من الآخرين في السوق 


0 طريقة لتسويق المشروعات الصغيرة والمتوسطة 


إجراء بحث عن طبيعة السو والمنافسين 

ما القصود بالبحك؟ 

البحث هو كل ما يتم القيام به لممرفة معلومات عن العملاء والسوق 
والمنافسينء وذلك لرسم صورة واضحة لما يعتقد أن يحقق مبيعات جيدة. ويمكن 
أن يكون البحث في صورة استبيانات لآراء الناس أو طرح أسئّلة عليهم أو 
الاستماع إليهم أو ملاحظة اتجاهاتهم وميولهم أو القيام بجولات تسوق أو تصفح 
الإنترنت أو حضور المؤتمرات والاجتماعات أو من خلال الخيرات الحياتية 
الشخصية أو قراءة المقالات أو الاشتراك في عضوية جمعية ما. 
لماذا يعد القيام بالبحث أمرا مهما؟ 

كلما زادت معلوماتك عن العملاء المرتقيين أو المنافسين أو السوق المحتملة, 
أصبحت في موضع أفضل يسمح لك باتخاذ قرارات بخصوص عرض منتجاتك 
وخدماتك في السوق وإعداد عروض مجمعة منها بأفضل صورة. ومن الممكن أن 
ستاعرك الح فى معرفة الملقهات والحيمات الت برعي ل مشاريها الحملزه 
القالدن المستيديي . وبذلك, يمكنك تجميع اتح تن نماك رع رفيا 
لتتناسب مع الطلب وليس العكس. ويمكن أن يساعدك القيام بالبحث على توفير 
الوقت والمال. كذلك, يمكنك من خلال البحث الحصول على إجابات كان من 
الممكن أن تستغرق سنوات من المحاولات والوقوع في الأخطاء إلى أن تتمكن 
من الوصول إليها. 


ما الذي يعمل على نجاح البحث؟ 
ينجح البحث عندما يكون هناك تخطيط مسبق له وعندما تكون هناك نتيجة 
واشبحة فى ذهنك تسعى الحصول طيها..فقيحي: أن ترك كماما أسيابن قنامك 
بالبحث وما تبحث عنه على وجه الخصوص. 
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الفصل الرابع: فهم طبيعة السوق والمنافسين 


ينبفي عليك اختيار طريقة للبحث تناسب على أفضل نحو النتيجة التي 
تريد الحصول عليها. ويمكنك إجراء استبيان على الإنترنت يسمح لك بطرح 
أسئلة:ظلى أعداد كبيرة من الناس والحصول خلى تحليل شامل في شكل تقرين: 
أو قد ترى أن طرح الأسئلة على مجموعتين من الأشخاص يعد طريقة أفضل 
للحصول على الإجابات التي كطتا مها من مجنوعة أقل عدرا يتم اختبارها. وأيا 
كانت الطريقة التي تختارها. فسوف تحتاج إلى طرح السؤال نفسه ومقارنة 
القعاءات دف فلن سارح السلا تقيس على لاعن 3ن لقا ليان | ارات 
لاحظ أوجه التشابه والاختلاف بين الإجابات. وحاول أن تخرج من تلك الإجابات 
بمعلومات عن ميول ورغبات العملاء. ويعد تحديد طريقة ما لتسجيل البيانات 
وتحليلها أمرا مهما. ويكفيك تصميم جدول بيانات إليكتروني بسيط بنفسك 
اتسجيل معن بدائات البحث الأساسية ْ 





أمثلة على بحث طبيعة السوق والمنافسين 


المثال الأول: 
أراد المسئولون عن أحد الأندية الرياضية رفع أسعار العضوية بالإضافة إلى جذب عملاء 
جدد من أندية رياضية أخرى. وقد كان سبب قيام هؤلاء المسئولين بإجراء دراسة بحثية 
هو الرغبة في معرفة مطالب الأعضاء واهتماماتهم فيما يتعلق باجتماعات النادي 
والرحلات والضيافة. ويالطبع فقد ساعدت تلك المعلومات مسئولي النادي على تصميم 
مجموعة من المنتجات والخدمات الموجهة للأعضاء بشكل يتوافق مع رغباتهم. كما أراد 
المسكؤولون أيضًا أن يرضى العملاء ء عن تغيير الأسعار إذا تم تقديم خدمة ة أفضل لهم. 
لذاء فقد استخدم المسئولون استبيانًا مكونًا من عشرة أسئلة تم إعداده مسبقًا؛ء حيث 
قاموا بإرساله إلى أعضاء ء النادي الحاليين والى عينات من الأشخاص الذين يرغبون فى 
اشتراكهم في عضوية النادي. ١‏ 
المثال الثاني 
أراد المسئولون بأحد مراكز صيانة السيارات ممن يخططون لتوسيع نطاق خدماتهم في 
المنطقة المحلية أن يعرفوا الجهات الأخرى التي تقدم الخدمات نفسها التي يخططون 
اتقديمها ويأي سعر. فضلاً عن ذلك. فإنهم يريدون أن يعرفوا أيضا ما إذا كانت قاعدة 
العملاء الحاليين لديهم في حاجة إلى تلك الخدمات الإضافية أو ترغب في الحصول عليها, 
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وما إذا كان هؤلاء العملاء سيستخدمون تلك الخدمات إذا تم تقديمها لهم. وسوف تساعد 
لل اللطوسات عمكوتن الركن فى أن يقرروا نا إذ| كان تقدىم كلك الخيمات يعن كر 
حردة أدلاء لذاء فقن قام فؤلاء االسكولون باحراء بحت من خلال احراء تعدا لات طيفونن 
مع العملاء الحاليين والقيام بزيارات سرية لجهات عمل المنافسين. 





التعلم من المنافسين 

ينبغى عليك أخذ قدر كاف من الوقت لمعرفة معلومات عن المنافسين. 
واكاك الاتعيان يدرو يع ادافين طب الك حي العمات ند طر لضن 
الأسئلة. ومن خلال تلك الأسئلة. ستتمكن من معرفة الأنشطة التى يقومون بها 
والمنتجات والخدمات التى يعرضونها والمبيعات التي تدرنيا والأسعار 
الخاصة بهم. استمع 5 لمعرفة كيفية تقديمهم الكيمات. وعليك زيارة المواقع 
الالمكتروقية الخاصة ريؤلاء النافسين. 


التعلم من العملاء الحاليين والمرتقبين 
إن أفضل من يمكنهم أن يقدموا لك تعليقات تقييمية هم من يستخدمون 
المحددة. وعليك الانتباه للأسئلة التى يطرحها العملاء عليك لأن تلك الأسئلة غالبا 
ما تكون بمثابة إشارة لما يحتاجونه. ولاحظ عملية اتخاذ القرار التى يقوم بها 
عملاوك. كذلك, يجب ملاحظة المدة التي يستفرقونها لاتخان تلك القرارات ويجب 
إجراء أبحاث عن العملاء 
4 ناقش ما تحتاج إلى معرفته ثم قم بتدوينه. 
مراعاة مواصفات محددة (إعداد أسئلة اختيار من متعدد وترتيب 
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المصل الرابع: فهم طبيعة السوق والمنافسين 
الأسئلة بدءًا من الأكثر أهميةً فالأقل أهمية. حيث إن ترتيب الأسئلة 
حسب الأهمية يكون مفيدا عند إجراء الاستبيانات). 
4 اخورص على أن تكون الاستبيانات مختصرة ب والأفشيل ألا تزيد 
الأسئلة التى تتضمنها عن عشرة أسئلة. 
4 إذا كنت تقوم بطرح أسئلة شفهية:؛ فمن الأفضل ألا تزيد عن 
خمسة أسئلة. 
»> حدد الطريقة التي ستقوم بتسجيل المعلومات من خلالها لكي تستطيع 
4> انتبه إلى النتائج التي تحصل عليها واحرص على إدخال تعديلات 
غلنها ع الضرورة: 
كيمية الاستمادة من هذه المعلومات 
يعد استخدام المعلومات الموضحة فى هذا الفصل مهما جدا لعرض 
المنتجات والخدمات وإعداد عروض مجمعة منها لتقديمها للعملاء. فهى مهمة 
من أجل تطوير عروض البيع الفريدة التي سيتناولها الكتاب بالشرح في 
الفصول التالية. ويمكن إنتاج الرسائل التسويقية التى تهدف إلى تحقيق رغبات 
العملاء بأقل عبء وتكلفة. ويمكنك تلبية احتياجات العملاء من خلال معرفة 
٠.علومات‏ عنهم. 


قم بإجراء بعض أبحاث السوق واستقد منها. 
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0 
تفييم عروض المنافسين 


تختص عملية تقييم عروض المنافسين في مجملها بدراسة كيفية توطيدهم 
لمكانتهم والطريقة التي يقدمون بها أنفسهم في السوق. ويدور هذا التقييم حول 
اكتشاف ما يقومون به من أعمال بالإضافة إلى التعرف على نقاط القوة 
اذا يعد تقييم عروض المنافسين أمرا مهما؟ 

يعد تقييم عروض المنافسين أمرا مهما لأنهم يعملون في السوق نفسها التي 
ومن المفيد أن تفهم تمامًا ما يعرضونه لمعرفة ما إذا كان هناك أي شيء جديد 
يمكنك تعلّمه أو أي شيء يمكنك القيام به بصورة أفضل أو بصورة مختلفة. 
الصعوبة المتوفعة عند تفييم عروض المنافسين 

تتمثل صعوية تقييم عروض المنافسين في معرفة معلومات عنهم. وتستغرق 
عملية دراسة المنافسين وقتَا ويلزم القيام بتلك الدراسة بطريقة منهجية للحصول 
على أفضل النتائج من هذه الممارسة. 


٠»‏ هه جو جه 


يعية تقييم عروض ال منافسين 
يمكنك تقييم عروض المنافسين من خلال القيام بدور عميل حقيقي. فيمكنك 
زيارة مقر عمل هؤلاء المنافسين والاطلاع على نشراتهم الإعلانية والترويجية. 
كما يمكنك أيضا زيارة المواقع الإليكترونية الخاصة بهم. ويمكنك الاشتراك في 
النشرات الإخبارية الخاصة بهم ويمكنك الاتصال بهم تليفونيًا أو زيارة مقر 
عملهم متظاهر! أنك تقوم بجولة تسوق. 
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تقييم المنافسين 

ها هي الأسئلة التي تحتاج إلى إجابات عنها: 

4> من الذين تعتبرهم منافسين لك؟ 

»> ما المنتجات والخدمات التي يقدمونها؟ 

> كيف يقوم هؤلاء المنافسون بتوطيد مكانتهم في السوق؟ 

»> ما عروض البيع الفريدة الخاصة بهه؟ 

4> ما ميزتهم التنافسية؟ 

»> ما الأسعار التي يعرضونها للمنتجات والخدمات التي يقدمونها؟ 

» ما النشرات التسويقية التي يستخدمها المنافسون وكيف تبدو تلك 

النشرات؟ 

4> ما نقاط ضعف المنافسين؟ 

» ما وصف الموقع الإليكتروني الخاص بهم؟ 

4 ما المنتحات أو الخدمات التي لا يعرضونها ويمكنك أن تعرضها؟ 

»> ما الأسئلة التي تريد طرحها كعميل مرتقب؟ 

4> هل ستقوم باستخدام منتجاتهم أو خدماتهم؟ 
كيغية الاستفادة من هذه المعلومات 

هناك طريقة مفيدة لتلخيص المعلومات المذكورة في هذا الفصل ومقارنة 
الملاحظات بصفة مختصرة تتمثل في إنشاء جدول بيانات إليكتروني ومقارنة 
تلك البيانات والمعلومات بالبيانات والمعلومات الأخرى المماثلة لها. 
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التعلم من الآخرين في السوق 


لقد عر كل أصحان الفبروضات الناححن بمزابدل تعلم ليشدكهرا من 
الوصول إلى ها قو علية الآن.وقد ككون طلن وشك :مده وظلة التعلي كلذل تود أن 
نعرفك بأن هناك مصادر عديدة يمكنك أن تتعلم منها إذا عرفت الطريق 
الصحيح للتعلم وقمت بالاستعداد لقطع هذا الطريق بالإضافة إلى السؤال عن 
المعلومات التي تحتاجها. 
من الذين تستطيع التعلم منهم؟ 

هناك عدد لا نهائي من المصادر يمكنك التعلم منها وفقًا لما تريد معرفته. 
التعلم من النماذج المثالية الناجحة 

عليك التعرف على عدد من النماذج المثالية الناجحة والمراد بها الأشخاص 
الذين يقومون بما تريد القيام به من مشروعات بالضبط وبشكل جيد. فإنك 
عندما تريد الحصول على فرصة لنشر كتاب ما على سبيل المثال؛ تقوم 
بالاستفسار من بعض المؤلفين الذين يتم نشر أعمالهم عن تجاربهم بشأن عملية 
النشر وكيفية تمكنهم من العثور على جهة النشر المناسبة. قم بتطبيق الشيء 
نفسه للحصول على معلومات عن المنتجات التى ترغب فى إنتاجها. وعليك أن 
تقتزى باتضل الاشبخاص في هذا مهال 7 000 


التعلم من الخبرات الواقعية 
قم بقراءة كتب عن القصص الواقعية للنجاح الاستثنائي الذى حققه 
بدءوا مشروعاتهم من بدايات متواضعة. 
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الفصل الرابع: فهم طبيعة السوق والمنافسين 

التعلم من منظمي المشروعات 

هل تعرف أيَا من منظمي المشروعات؟ إنهم يسعون إلى تحويل أفكارهم 
المشروعات الذين ستتعرف عليهم بتجارب فاشلة قبل انطلاقهم نحو النجاح. 
التعلم من المسؤّقين والملتخصصين 

ماذا عن التعلم من المسوّقين الناجحين الذين لديهم الكثير أيضًا لنتعلمه 
منهم؟ فهم أشخاص متخصصون في مجالات معينة تعلم أنك فى حاجة لها 
لتحقيق النجاح لمشروعك. 
التعلم من أصحاب المشروعات الآخرين 
ببلدك. وقد تكون لديهم الرغبة في أن يُعرفوك بأسرار العمل طالما أنهم لا 
بعتبرونك منافسًا لهم. فالكثيرون من أصحاب المشروعات يحبون أن يقدموا 
المساعدة للآخرين. 
التعلم من وسائل الإعلام 

ستجد أفكارا تسويقيةً متاحةً فى وسائل الإعلام المختلفة. فعليك ملاحظة 
الأفكار التى تترك أثرا داخلك. هل يمكنك تعديل تلك الأفكار بطريقة ما للعمل 
على نجاح مشروعك؟ 
ما الذي تستطيع أن تتعلمه؟ 

ستحتاج إلى تحديد ما تريد أن تتعلمه قبل بدء الاستفسار عن المعلومات. 
ها هى بعض الاقتراحات: 

1# تعلم النظم والطرق التسويقية 

"ا معرفة المشاكل التي قد تواجهك وكيفية تغلب أصحاب المشروعات 


الآخرين عليها 
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معرفة الأخطاء النمطية لتجنيها 

#ا التعلم من موردي الخدمات الذين تحتاجهم للعمل على نجاح مشروعك 
لماذا يعد التعلم من الآخرين أمرأ مهما؟ 

لمانا عو الكَرّة من جديد؟ إذا كان ما تريد القيام به فى مشروعك يتم 
القيام به حاليًا بنجاح في مكان ماء فيمكنك أن توفر قدرا كبيرا من الوقت 
والجهد والموارد إذا استطعت معرفة معلومات عن المكان الذى يتم فيه ذلك 
والشخص القائم بالعمل. قد يستغرق ذلك وقنًا طويلاً. وهناك قدر كبير من 
المعلومات المتوفرة والعديد من الأفكار التي يمكن الاستفادة منها حتى لا 
تشعر بنقص المصادر الكافية لتدعيم أفكارك وتحويلها إلى واقع مادي 
فلعزمن: 
الصعوبة المتوقعة عند التعلم من الآخرين في السوق 

عليك الانتباه إلى اختيار المصادر الصحيحة والتحدث إلى الأشخاص 
المناسبين. فيعض الأشخاص يمكن أن يحبطوك عن طريق إخبارك بكثير 
من التجارب السلبية التى مروا بها. ولذلك يلزمك أن تحسن انتقاء ما تعمل به 
وماشركة: 


ما الذي يمكن أن يساعدك على التعلم؟ 

عليك أن تبدأ عملية التعلم بالتسليم بأنه لا بأس في ألا تعرف إجابات 
لكل الأسئلة التى تراودك. فالتفكير بعقل متفتح ومحب للبحث أفضل موضع 
لبدء القكلم كما إن وضع شكل العخط يمن أمرا مفيدًا. ليس هذا هو كل ما 
هنالك, وإنما عليك تحديد ما تريد معرفته من معلومات. ويلزمك أيضا وضع 
خطة للاستفادة من المعلومات بمجرد حصولك عليها. وتذكر أن ما لا 
تستفيد منه تخسره. 
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الفصل الرابع: فهم طبيعة السوق والمنافسين 

التعلم من الآخرين في السوق 

> اكتب قائمة بكل الأشياء التي تريد أن تعرف معلومات عنها. 

4> اكتب بعض الأسئلة التي تريد الحصول على إجابات عنها. 

»> حدد كيفية الوصول إلى تلك المعلومات. 

> ابحث عن أفضل الأشخاص الذين يمكنك أن تتحدث إليهم. 

> من الأشخاص الذين تعرف أنهم يمكن أن يساعدوك في ابتكار أفكار 

بارعة وسريعة؟ 

»> حدد أفضل مصادر المعلومات التي تحتاجها. 

> قم بوضع خطة لجمع تلك المعلومات. 

> حدد طريقةً للاحتفاظ بسجل لتلك المعلومات. 

فيما يلي أسئلة يمكنك طرحها على الأشخاص الذين يمثلون نماذج مثالية 
ناجحة وأصحاب المشروعات الناجحين وأصحاب العمل المرموقين الآخرين ذوي 
السمعة الطيبة. | 

4> بالنظر إلى الوراء. ما أهم شيء قمت به لتحقيق النجاح؟ 

»> ما أكبر الصعوبات التي واجهتك؟ 

»> كيف استطعت التغلب على تلك الصعويات؟ 

4> كيف قمت بإعداد نظام تسويقي ناجح؟ 

»> ما أهم الأشياء التي يجب إعدادها مبدئيًا؟ 

4 ما الطرق التي حققت نجاحا لك على أفضل نحو؟ 

4> إذا عدت للماضىء وكنت تعرف ما لديك الآن من معلومات: فما 

الأشياء التي كنت ستعطيها أكبر قدر من الاهتمام؟ 
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0 طريقة لتسويق المشروعات الصغيرة والمتوسطة 
كيعية الاستمادة من هذه المعلومات 

من المهم أن تتعلم من الأشخاص الذين يمثلون نماذج مثالية ناجحة وأن 
تستفيد مما يقدمون لك من معلومات بمجرد الحصول عليها. 


عليك أن تتبنى تلك الأفكار الناجحة وتقوم بتطبيقها. استفد من تجاريهم 
كحافز يدفعك لابتكار أفكار لمشروعك. وعليك أن تجعل هدفك هو ممارسة عملية 
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فهم العملاء 


١17‏ معرفة معلومات عن العملاء المستهدفين 
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معرفة معلومات عن العملاء المستهدفين 


ما اللقصود بمعرفة معلومات عن العملاء المستهد فين ؟ 

إن العملاء المستهدفين أشخاص لديهم حاجة ورغبة فى التعامل معك؛ كما 
أن لديهم الوقت والمال للقيام بذلك. فعندما تبحث عن معلومات عن هؤلاء 
ومعرفة عاداتهم والأشياء التي يحبونها والأشياء التي يكرهونها بالإضافة إلى 
ما السبب وراء أهمية معرفة معلومات عن العملاء المستهدفين؟ 

من المهم أن تعرف أكبر قدر ممكن من المعلومات عن العملاء المستهدفين؛ 
حيث إن هزه المعلومات سوف تساعدك على أن تروج لهم منتحاتك وخدماتك 
وأن تقوم بتسويق مشروعك وترويجه بالطريقة السليمة التي تتناسب معهم وأن 
تتمكن من التأثير عليهم بشكل إيجابى في نهاية الأمر. وكلما زادت معلوماتك 
عن العملاء. زادت قدرتك على ضمان تحقيق التأثير المطلوب عليهم من خلال كل 
ة تتخذها من أجل تحويلهم من عملاء مرتقبين إلى مستخدمين متحمسين 
منتجاتك وخدماتك. 

إن معرفة معلومات عن العملاء المرتقبين سوف تساعدك على تحديد طبيعة 
من أن منتجاتك أو خدماتك تجذب من تريدهم أن يقوموا بشرائها. 

فكلما زادت معلوماتك عن العملاء المرتقبين. زادت قدرتك على توجيه 


ا 


المصل الخامس: فهم العملاء 


موجهةً بشكل يعمل على استهدافهم بدرجة أكبر قل احتمال ضياع الوقت 
والجهد والمال. 
الصعوية المتوفعة عند البحث عن معلومات عن العملاء 

من الممكن أن يكون الحصول على معلومات محددة ودقيقة عن العملاء 
اللستهوقن أمرا ضنها بالنسبة انعفن أسيهان المشتروغاهي كما أن الأقداف 
تختلف باختلاف المشروع الذي تديره. لذاء عليك أن تفكر ثانية في العملاء 
المثاليين المستهدفين الذين قمت بوصفهم بعد الانتهاء من قراءة الفصل الثالث. 
ثم تسأل نفسك: هل هناك مجموعة محددة أو مجموعتان محددتان من 
الأشخاص الذين يجب أن تعرف عنهم أكبر قدر ممكن من المعلومات؟ 

إذا كنت تعمل في مجالك منذ فترة من الزمن, فإنه من السهل عليك أن 
تقدم افتراضات عن الأشخاص الذين تتعامل معهم وأن تحدد الخدمات 
والمنتجات التي تعتقد أنهم يريدونها. ولكن هذا قد يكون أمرا خطير. فالناس 
يتغيرون وتتغير رغباتهم واحتياجاتهم؛ كما أن هناك مشكلات جديدة تظهر 
دائمًا. فيجب عليك أن تبحث باستمرار عن معلومات عن هؤلاء العملاء من أجل 
أن تتمكن من توصيل خدماتك إلى الأشخاص المناسبين. 


المعلومات المطلوب جمعها عن العملاء المستهدفين 

#ا الملامح السكانية: بالنسبة للأفراد. يجب أن نعرف معلومات عن جنسهم 
وعمرهم ودخلهم ومستوى تعليمهم ووظيفتهم ومحل سكنهم. أما بالنسبة 
للشركات؛ فيجب أن نعرف معلومات عن نوع المجال الذي تعمل به وعدد 
موظفيها والموقع الخاص بها. 

الرسم البياني النفسي: يشير إلى تلك المعلومات المتعلقة بشخصية 
الأفراد الذين تتعامل معهم. 
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0 طريقة لتسويق المشروعات الصغيرة والمتوسطة 
# اهتماماتهم وعاداتهم 
#ا موقع سنكنهم وكيفية الوصول إليهم 
#ا الأماكن التي قد يبحثون فيها حاليًا عن حلول مثل الحلول التي تقدمها 
#ا كيفية قيامهم بشراء المنتجات أو الخدمات التي تقوم بترويجها 
#ا الطريقة التي يحبون الشراء من خلالها 
المبلغ الذي يكونون راضين عند دفعه 
# تأثير تقديم عروض خاصة 
#ا الأماكن التي يذهبون إليها للحصول على منتجات أو خدمات مثل التي 
تقدمها 
#ا الأمور المهمة بالنسبة لهم عندما يقومون بشراء خدمة أو منتج مثل الذي 


لاسا 


تقدذمة 
فائمة المراجعة الخاصة بعملية البحث عن العملاء 
تأمل النقاط التالية مع نفسك: 
> ما مقدار المعلومات التي تعرفها بالفعل عن العملاء المستهدفين؟ 
4> ما الذي يمكنك فعله لتحديث هذه المعلومات باستمرار؟ 
»> ما المشكلات المتعلقة بالعملاء المستهدفين والتي من المحتمل أن تنشا؟ 
»> ما الأمور التي تحدث عامةً في السوق والتي قد يكون لها تأثير على 
هؤلاء العملاء؟ 


تساعد المنتجات أو الخدمات التى تقدمها فى حلها؟ 


4> صف بعض عادات هؤلاء العملاء المستهدفين. 


»> ماذا يقرءون؟ وما الأماكن التي يذهبون إليها وما اهتماماتهم؟ 
ا 


ا/ا/طاح». طاصطلوكع11. /الانناننا 


المصل الخامس: فهم العملاء 


4 ما أفضل طريق للوصول إلى العملاء المستهدفين؟ 
»> كيف يمكنك أن تجد إجابات عن الأسئلة التى تراودك؟ 


كيمية الحصول على معلومات عن العملاء 

هناك عدة طرق يمكنك من خلالها أن تحصل على هذه المعلومات. وستجد 
أن أولى هذه الطرق على قدر كبير من البساطة والسهولة؛ حيث تتمثل فقط في 
طرح أسئلة على العملاء. على سبيل المثال. تعد الاجتماعات التي تُعقَد لتبادل 
المعلومات منتدى مفيدًا حيث يمكنك طرح أسئلتك على العملاء بنفسك. وهناك 
طريقة بديلة تتمثل فى مجموعات التركيز. ومن خلال هذه الطريقة؛ يمكنك أن 
تقوم بجمع مجموعة صغيرة من الأشخاص الذين يدخلون ضمن فئّة العملاء 
المستهدفين. وقد تحتاج إلى تقديم حافز لهؤلاء الأشخاص اكي يساعدوك في 
عملية البحث. ويمكنك أيضًا إجراء استبيانات تطرح فيها عددا من الأسئلة 
وققة الصلة: 

علاوةً على ذلك: فإن الملاحظة تعتبر طريقة مفيدةً جدا لمعرفة الأشياء التي 
يستجيب لها العملاء الممستهدفون ولمعرفة المنتجات والسلع المتاحة لهم حاليًا. 
ويمكنك أيضًا أن تحصل على الكثير من المعلومات المفيدة إذا قمث بزيارة 
المنشآت الخاصة بشركات المنافسين على أنك أحد العملاء والتعرف على ما 
بجري هناك. 

إن قضاء وقت كاف في التحدث إلى العملاء الذين يتعاملون معك حاليًا 
«هد طريقة رائعةً لمتابعة احتياجاتهم اللو 

هذا وتعد شبكة الإنترنت والصحف التي تصدر في المجال الذي تعمل فيه 
وتكارير الاسشبوان.بالإكسافة إلتى الكل مسار غدا بالمعلرمات الكملقة 
بالعملاء المستهدفين. 

نف 


وا /ارطاح». طاطلوكع11. الانناننا 


0 طريفة لتسويق ال مشروعات الصغيرة والمتوسطكة 
كيمية الاستمادة من هذه المعلومات 

إن البحث عن معلومات تختص بالعملاء المستهدفين هو عبارة عن عملية 
متواصلة قائمة على الاكتشاف والاهتمام. ومن المفيد أن تضع نظام للبحث عن 
المعلومات كل عام. ويجب عليك ألا تتخذ قرارات سرية وألا تنس مطلقا أن تكون 
على اتصال قوي بالأشخاص المهمين بالنسبة لنجاح المشروع الذي تديره - 
وهم العملاء. 


فكّر في عملائك المرتقبين واطرح أسئلتك عليهم وحاول أن تفهمهم 


بشكل أفضل. 
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حم[ , ١‏ ب ١ ١١‏ عكر 2 سم 0 71١‏ 11 
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المصل الخامس: فهم العملاء 


معرفة مطالب العملاء 


ما الذي يشنريه العملاء؟ 

عندما يقبل الناس على شراء المنتجات والخدمات, ما الشيء الذي يقومون 
بشرائه بالفعل؟ لا يتعلق الأمر بالمنتج أو الخدمة بقدر ما يتعلق بتحقيق نتيجة مهمة 
مرضية. إن الناس يسعون إلى الحصول على نتائج معينة من عملية الشراء؛ فهم 
يدفعون مقابل الحصول على النتيجة المهمة التي يرغبون فيها. فما الجارية 
التي يرغب الناس في الحصول عليها عندما يذهبون لحلاقة شعر رؤوسهم؟ إنهم لا 
بريدون مجرد شعر قصيرء بل يريدون النتيجة النهائية وهي المظهر الحسن. وما 
النتيجة المهمة التي يحصل عليها الناس عندما يشترون وجبةً من أحد المطاعم؟ 
إنهم لا يريدون مجرد طعام يأكلونه» بل ربما يريدون الاستمتاع والتسامر مع 
الأصدقاء أو العائلة. فالناس يشترون إما للحصول على نتيجة إيجابية أو لتجنب 
اتيجة سلبية. إنهم يتجهون نحو المتعة ويبتعدون عن أي شيء من شأنه أن يسبب 
ابة معاناة لهم. كما أن الخوف من ضياع الفرضة والدون بحرضى قفن كن يكون 
باعنًا على الشراء يتساوى في قوته مع الرغبة في الحصول على المتعة. وها هي 
.حض أمظة النتائج التي يحصل عليها الناس في سياقات شرائية مختلفة: 


ا الحصول على نقاه معدن 8 تمتو راتوا عن التحسيرنات 
« الحصول على الدعم لا التمقع بأتوأ ع.من التظويرات 
#ا تجنب القلق #ا توفير الوقت والجهد 

#ا الهروب من أي شيء يسبب المعاناة © اليهجة والسرور 

الا ني خهارة الال ورا 


>30 


ما/لا/ططام». طامطودع61. انانالنا 


0 طريقة لتسويق المشروعات الصغيرة والمتوسطة 


8 الحصمول على يفقن الميزات #ا ادخار الوقت 
إمكانية الثقة في البائع # تحقيق المتعة 
ا التمتع بالحرية ‏ الوصول إلى مكانة مرموقة 
#ا إشباع الاحتياجات # المكافأة 
#ا تحقيق السعادة #ا الحماية 
8 إيجاد حلول لمشكلاتهم 


ما الذي يدفع المرد لاتخاذ قرا رالشراء؟ 

إن أهمية المنتج أو الخدمة بالنسبة لشخص ما هي إلا الأمر الذي يشجع 
هذا الشخص على اتخاذ قرار الشراء. فأهمية المنتج أو الخدمة تنبع من أنه 
يمثل شين قيماء وبالفسية لكل:قرن هذاك محهوغة من الأشياء القممة وهذه 
الأشياء تتسبب في إحداث حالة ذهنية تجعله ينتقي المنتج أو الخدمة التي تحقق 
له الرضا. ولكي يكون لمنتجك أو خدمتك تأثير قوي على العميلء فإنك لا بد أن 
تقدم المنتج أو الخدمة بطريقة تهدف إلى تلبية الجوانب القيمة بالنسبة للعميل. 
لاحظ كيف أن بعض الرسائل التسويقية التالية تبين للعملاء أنها ستقدم لهم تلك 
الأشياء التي لها قيمة كبيرة بالنسبة لهم: 

'معا من أجل حياة أفضل" - وهى رسالة تسويقية خاصة بأحد المحلات 
التجارية 1 

"من آخل طباعة أفضل" -.وفى رسالة تسويقية خاصة تاحدى شركات 
الطباعة ْ 

لاحظ كيف أن هذه الشركات تتمكن بالقليل من الكلمات السيطة أن تعد 
العملاء بان تحقق لهم شيئًا يمثل لهم أهميةً كبرى إذا اتخذوا القرار الإيجابي 
بشرا ء المنتج أو الخدمة التي تقدمها .أي أن هذه الشركات تعد العميل بتحقيق تحقدة 
نتيجة يرغب فيهاء كما تعده بتوفير الأشياء التي لها قيمة كبيرة بالنسبة له. 


المفصل الخامس: فهم العملاء 
لماذا تعد معرفة ما يمّوم العملاء بشرائه أمرا مهما؟ 
إذا استطعت أن تبين من خلال رسالتك التسويقية أن النتائج الرئيسية 
التي يبحث عنها العملاء عند فحصهم للمنتج أو الخدمة متوفرة في المنتجات أو 
الخدمات التي تقدمها لهم. فسيكون لك تأثير أكبر على العملاء. 
انظر إلى الطرق التالية التي يتخذها أصحاب المشروعات لتسويق 
مشروعاتهم ولاحظ الاختلاف بين طرق تسويق المشروع نفسه: 
# يقدم أحد أصحاب محلات قص الشعر رسالة تسويقيةً نصها: "أقبل 
أحلاقة شعرك": في حين يقدم آخر رسالةً تسويقيةٌ نصها: “أقبل لتغير 
من مظهرك . 
#ا يقدم أحد سماسرة العقارات رسالةٌ لتسويق مشروعه للعملاء نصها: 
'تعال لتشتري منزلاً تسكن فيه" بينما يقدم آخر رسالةً تسويقية نصها: 
"تعال لتشتري منزلاً تنعم فيه بالراحة والهدوء". 
# يقدم أحد موظفي البنوك رسالةً تسويقيةً لأحد العملاء نصها: "تقدم 
لفتح حساب توفير' بينما يقدم آخر رسالة تسويقية نصها: 'خطط 
لمستقيل آمن . 
فأي من تلك الرسائل التسويقية أكثر تشجيعا؟ إن الرسالة. التي تبين 
ان المنتج أو الخدمة ستقدم قيمةً مهمةٌ أو ستحقق نتيجةً مهمة؛ من البديهي 
أن تجذب العملاء بشكل أكبر من أية رسالة أخرى تعرض المنتج أو الخدمة كما 
الصعوبة المتوقعة عند معرفة مطالب العملاء 
إن الصعوية التي ستواجهك تتمثل في فهم النتائج المهمة التي يرغب 
الناس في تحقيقها عند شراء المنتج أو الخدمة التي تقدمها لهم, كما تتمثل في 
القدرة على إظهار هذه النتائج المهمة للعملاء عند قيامهم بالشراء. فما النتائج 
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ا/ا/طاح». طاصطلوكع11. /الانناننا 


0 طريقة لتسويق المشروعات الصغيرة والمتوسطة 
التي تحقق للعملاء الرضا عند شرائهم المنتج أو الخدمة؟ هل تعرف؟ وكيف 
تستطيع أن تعرف؟ هناك اختلاف بين جميع الناس وكل منهم له مبرراته 
التي يقوم على أساسها باتخاذ قرار شراء منتج أو خدمة ما. ولكن الغالب 
هو أن هناك نتائج وأشياء معينةً سيكون لها قيمة عند معظم الناس. ولذا 
يجب أن يحقق المنتج أو الخدمة هذه النتائج التي يرغب معظم عملائك في 
الحصول عليها. 
أسئلة مهمة يجب أن تطرح على المشترين المرتقبين 

يمكن الحصول على كم هائل من المعلومات من المشترين المرتقبين. فإذا 
طرحت عليهم الأسملة المناسبة.» سوف تتعرف على أمور كثيرة تتعلق بالدوافع 
الحقيقية وراء تلك القرارات التي يتخذها هؤلاء المشترون لشراء منتج أو 
خدمة ما. 

»> ما الذي يهمك فعلاً عند شرائك المنتج أو الخدمة (س)؟ 

»> ما الذي تتوقع أن تحصل عليه عند شراء المنتج أو الخدمة (س)؟ 

> ما أهم شيء بالنسبة لك؟ 

4> ما السبب وراء شرائك للمنتج أو الخدمة (س)؟ 

> ما الذي تستفيده شخصيا من شراء المنتج أو الخدمة (س)؟ 

#> ما النتائج التي تتوقع أن تحققها بشراء المنتج أو الخدمة (س)؟ 

» ما السبب الذي جعلك تتخذ قرار شراء المنتج أو الخدمة (س)؟ 

»> ما الدافع الشخصي الذي جعلك تشتري المنتج أو الخدمة (س)؟ 

4> ما لب القرار الذي اتخذته بشأن شراء المنتج أو الخدمة (س)؟ 


24 


ا/ا/طاح». طاصطلوكع11. /الانناننا 


المصل الخامس: فهم العملاء 
كيفطية الاستطادة من هذه المعلومات 
يمكنك الاستفادة من المعلومات المذكورة فى هذا الفصل فى تحسين 
رسائلك التسويقية والإعلانات التي تقوم بنشرها وفي تطوير الموقع الإليكتروني 
قدرتك على أن تستهدف الدوافع الفعلية التى تشجع العملاء على اتخاذ قرارات 
الشراءء زادت السرعة التى يتحول بها اهتمام عملائك الآولى بمنتجك أو خدمتك 
الى صفقات وتعاملات فعلية. 


تذكر دائمًا أن تفكر في النتيجة التي يرغب العميل في الحصول عليها بشراء 
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وا /ا/رطاح». طامطلوكع11. الانناننا 


4057 
11/7.000/ غلابا لاا /ا/ا 
منتديات مجلة الإبتسامة 


مالارططام». اأطوكذع]ط. لنانناننا 


14 
٠‏ 
5" 
و 
نذا 
11 


المصل السادس 


تحديد تخصص العمل 

توضيح التفاصيل المتعلقة بالمنتجات والخدمات التي ستقوم بترويجها 
إبراز عرض بيع فريد يميزك عن المنافسين الآخرين 

تصميم علامة تجارية وتعريفها للآخرين 

تصميم شعار ترويجي ذي عبارة واحدة لشركتك ومشروعك 

الثقة بالنفس 


حسمل[ , /١‏ جيسن حسم سم | حير حم جم بسر ل م ١‏ ,م 
0 111/1 0)ي).١‏ 1 00600 





0 طريفة لتسويق المشروعات الصغيرة والمتوسطة 


ما ا ملقصود يتخصص العمل ؟ 
اختيارها سلفا. وقد يتمثل هذا التخصص فى أحد مجالات خبرتك أو احترافك 
التي تقوم بترويجها لمجموعة من العملاء المستهدفين ممن لهم ملامح ديموغرافية 
معينة. فضلاً عن ذلك؛ فقد يتمثل فى زاوية معينة حددتها لمشروعك بحيث 
تستهدف مجموعةً معينةً من العملاء الذين تواجههم مشكلات محددة على وجه 
الخصوص تاطالب جلو 
ما السيب وراء حاجتك إلى تحديد تخصص عمل ؟ 
إمكانية الهيمئة على القطاع الذي تعمل به في السوق 

لا يفضل أن تعمل في جميع أنواع التجارة معًا في حين أنك لست خبيرا 
أو محترفا في أي نوع منها. بل عليك أن تقوم باختيار مجموعة مستهدفة من 
الأشخاص الذين تنوي أن تركز عليهم اهتمامك فى العمل؛ حيث إن ذلك 
سيزيد من إمكانية هيمنتك في هذا التخصص الذي تعمل فيه. كما أنك من 
الممكن أن تصبح الخبير المعروف في هذا التخصص. فاختيار التعامل مع 
التسويقية وخبرتك. 
تفضيل الئاس التعامل مع الخبراء المختصين 

ينظر الناس إلى الخبراء على أنهم أشخاص يمكن الوثوق بهم. فإذا كان 
هناك توتر فى علاقتك مع الآخرين أو مع زوجتك واحتجت للمساعدة, ألن تفضل 


"م 


المصل السادس: وضع أسس ثابتة للعمل 


استشارة خبير في العلاقات بدلاً من أي شخص آخر يمارس مهنة 
الاستشارة بشكل غير متخصص؟ إنك ستشعر بمزيد من الاطمئنان عند 
استفارة الشير الشتصن, 
نتجنب بذل مجهود ضخم 

عندما يكون من الممكن عرض ما تروجه من منتجات وخدمات بطريقة 
مختلفة لمجموعة كبيرة من الأشخاصء فمن الممكن أن يؤدى ذلك إلى انشغالك 
بالكثير من الأعمال ويذلك مجهودًا ضخما. فإذا كان عملك يتطلب منك التعامل 
مع مجموعة كبيرة من الأشخاصء فإن ذلك قد يؤدي بك إلى أن تلتزم ببذل 
مجهود أكبر من أجل أن تروج شركتك وخدماتك لهذه المجموعة الكبيرة من 
الأشخاض. أما اذا قمعت يتحد تخصص غملك: فسيكون من الشهل جدا أن 
تشرح للناس طبيعة المشروع الذي تديره. فضلاً عن ذلك, فإنك لن تواجه إلا 
القليل من المنافسين وإذا كنت بارعا في عملك, فسرعان ما ستصبح مشهورا . 
الصعوية المتوفعة عند اخثيار تتخصص العمل 

إن عملية اختيار تخصص عمل ملائم تحتاج إلى كثير من التفكير؛ حيث 
ان هذا التخصص سيكون بمثابة الأساس الذي ستبني عليه خطتك التسويقية. 
فلا تنقاد لأول فكرة تخطر ببالكء بل عليك أن تأخذ الوقت الكافي لدراسة 
السوق التي ستعمل فيها وإجراء أبحاث عن العملاء الذين ستركز عليهم. 

عندما تقوم باختيار تخصص العمل الملائم» فإن عليك التأكد من أن 
التتخصص, الذي قررت التركيز عليه, يرتفع فيه حجم الطلب. فعليك ألا تذهب 
للعمل في الأماكن التي يرتفع فيها حجم الطلب على المنتج أو الخدمة التي 
نقدمها فحسبء بل يجب أن توفر عنصر جذب يدفع الجمهور لشراء المنتج أو 
الخدمة. وعندما تتمكن من العثور على جمهور متعطش للحصول على المنتج أو 
الخدمة لأنه يواجه مشكلة تستطيع أنت حلهاء فإن جذبه سيكون هو العقبة 
الوحيدة التي ستواجهك. 


م 


ا/ا/ططاح». طاصلوكع11. /الانناننا 


0 طريفة لتسويق ال مشروعات الصغيرة والمتوسطة 
الأمورالتي تعينك على النجاح في تخصصك 
#ا وجود طلب على منة منتج أو خدمة اتقدم حلا لإحدى 000 
قدرتهم على * شرائها بل ورغبتهم في الشراء أيضا 
#ا وجود عدد كاف من هؤلاء العملاء الذين يمكن أن يمثلوا مصدر دعم 
لشركتك أو للمشروع الذي تديره 
#اكون الحفيل المستهدق مخ العناذه النيخ يسول الوصول النهم 
اا الاستقازة من سهاراتك وتقاط قوئل الشخصية: فاذا كح تحيد عماذ 


ما؛ فمن الأرجح أنك ستستمتع بالقيام به. مما سيزيد من سهولة ترويج 
هذا الغمل. 

#ا التمتع يخبرة العمل فى هذا التخصص؛ بحيث تكون لديك معرفة 
بطبيعة السوق التى ستعمل فيها ويطبيعة الأشخاص الذين ستتعامل 
معهم. فالناس يحبون أن يشتروا المنتج أو الخدمة ممن لديهم خبرة 

تقديمها 

#ا إشارة الآخرين: الذين يعملون أيضا فى هذا التخصص,ء إلى وجود 
طلب على المنتجات والخدمات التي تدخل في نطاقه 

#ا القدرة على تقديم منتجات أو خدمات مختلقة وأفضيل وأكذر جانية 
للناس عن باقى المنتجات أو الخدمات التى يقدمها الآخرون 
تعمل فيها 

© البحث عن فرصة يمكنك من خلالها أن تصبح مبتكرا. فإذا لم يكن 
هناك إلا القليل من المنافسين مع توفر سوق لمنتجاتك وخدماتك, إذا 
فآنت فى طريقك نحو المكسب. 
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مالارطلام». طاطوكع101. انانلاننا 


المعصل السادس: وضع أسس ثايتة للعمل 


اخثيار تخصص العمل الملائم 


احضر عددا من الأقلام الملونة وكراسة لتدوين أفكارك 


> حدّد نقاط قوتك ومهاراتك. 

»> حدد أفضل العملاء الذين تستمتع بالتعامل معهم. 

»> وضح المجال واسع النطاق الذي لديك خبرة في العمل به. 

> حدد عددًا من المجالات الأضيق نطاقًا التي يمكنك العمل بها. 

> اذكر كل ما تعرفه عن حياة عملائك والصعوبات التي تواجههم. 

> تعرف على مجموعات العملاء الذين لديهم مشكلات معينة. 

»> ابحث في حالة هذه المجموعات لكي تتعرف على مشكلاتها والمنتجات 
والخدمات التي من المتوقع أن تقوم بشراتها. 

4 حدن أكنو كمس مشكلات تواجه بهذ االحموعات: 

ف ضق هددا. من المجموعات السترذفة الحقلة: 

هدك ها إذا 'كاق العكور على مكل فؤلاء العفلاء أمرا شهلا أء ل 
وما إذا كانوا مشتركين فى جمعيات أو اتحادات أو أندية أو 
مجموعات لتبادل المعلومات وكذلك ما إذا كانوا مشتركين في مجلة أو 


فك .هد التق أو الخدعة الى ترد إن تزوحها ليذه الجسوعات والتن 
ستقدم حلاً لمشكلاتها. 
أمثلة لبعض تخصصات العمل الملائمة 


ا العمل كمدرب يقوم بمساعدة من يتقاعدون من عملهم على التخطيط 
لحياة جديدة ومثيرة 


6م 


ا/ا/ططاح». طاصلوكع11. /الانناننا 


0 طريفة لتسويق المشروعات الصعيرة والمتوسطةه 

1 انشاء شركة رقاية على الائتمان تساعد أصحاب المشروعات الصغيرة 
والمتوسطة في الحصول على مستحقاتهم المالية من المدينين 

4> العمل كخبير موارد بشرية يقوم بمساعدة الأشخاص الذين أصبحوا 
مؤخرا من العمالة الفائضة على التخطيط لتغفيير حياتهم بصورة 
إيجابية 

»> العمل كمستشار مالى يساعد الشباب فى أول وظيفة لهم على 
التخطيط لمستقبلهم المالى 

العمل كمساعد شخصي حر يعمل فعليًا مع الملاك الفرديين في تجارة 
التجزئة 
على مشكلات صيانة سياراتهن 


كينية الاستفادة من هذه المعلومات 


عندما تحدد تخصص عمل ملائم لك: فإنه يمكنك أن تبداً في الترويج 
لنفسك كخبير في هذا التخصص. ومن الآن فصاعدًاء يجب أن تركز في كل 
عمل تقوم به على الطرق التي ستستطيع من خلالها جذب المزيد والمزيد من 
العملاء اللممستهدفين انيلع تخم ص عل كما يجب أن يكون هدفك أن 
تصبح مشهوراً بخبرتك في هذا التخصص. اسع إلى أن يتحدث الناس عنك 
وأن يقوموا بتوصية غيرهم بالتعامل معك. 





3م 


ا/اطاح». طاصلوكع11. /الاناناننا 


المصل السادس: وضع أسس ثابتة للعمل 


توضيح التفاصيل المتعلقة بالمنتجات والخدمات 
الي سدفوم بترويجها 


ما الذى ستحتاجه لترويج المنتجات والخدمات؟ 
ستركز عليهم في تعاملاتك واتخاذ قرار نهائي بشأن تخصص العمل المناسب, 
فإن المهمة, التي يجب عليك القيام بها بعد ذلك, تتمثل في توضيح التفاصيل 
المتعلقة يما ستقوم بترويجه في السوق من حيث: 

# المنتحات والخدمات المناسية 
ما السبب وراء أهمية توضيح التمفاصيل المتعلقة بالخدمات 
والمتجات؟ 
والخدمات. فتواصلك مع عملائك سيتائر بمدى وعيك بتلك الأمور. فستجد ترويج 
منتجاتك وخدماتك أكثر سهولةً عندما تكون على علم بطبيعة هذه المنتجات 
والكدمات وكيقية ارثباظها ببغضها اليفض, الو يحدث ذات مرة أن .ذفيه 
للشراء من أحد البائعين ولكنك لم تشتر منه لأنك وجدت نوعا من التشابه بين 
النتحاف الى بعرخعيها يكنز اللسن: أو لأنك وتحيت أله يمرن عدد | شاكلا عرد 
اانتحاع مما يشعرك«الارقاك: ولكن أهيانا تحه عدرا هن الداكعين يقدموذ 


قم 


+ ما 


حم[ , ١‏ ب ١ ١١‏ عكر 2 حسم 0 "71١‏ 11 
1/6 6». املح 5 ع151. الالالالانا 


0 طريقة لتسويق المشروعات الصغيرة والمتوسطة 
مفتحات لها مواضنفات واضخة مهددة: فالسوق خدخمة وتضم كما هائلاً فق 
الخيارات. ومن ثم؛ فإن الشراء من شخص يعرف على وجه التحديد مواصفات 
المنتجات التي يقدمها ولمزايا المرتبطة بها ولديه القدرة على توظيف تلك 
المعلومات بأسلوب واضح ومباشر لهو أمر مفيد يصعب تحقيقه. 
الصعوبة المتوقعة عند توضيح تعاصيل متعلقة باللنتجات 
والخدمات الني سنقوم بترويجها 

يجب أن تحذر من توسيع نطاق خدماتك وتصميمها بحيث تتناسب مع 
متطلبات كل عميل من عملائك. لا شك أنه إذا كانت لديك المرونة التى تمكنك من 
ابي واكك رع رادرس سججفا مها القديبب! إلى الدبين بالللريةا 
الفعلية التي يرغب فيهاء فإن ذلك سيضيف قيمة كبيرةً إلى الخدمات التي 
تقدمها, إلا أنه يجب أن يكون هناك حد لتوسيع نطاق الخدمات التي تقد ١‏ 
فإذا وافقت ببساطة على تلبية جميع مطالب العملاءء فقد ينتهي بك الأمر إلى 
تحمل قبن كبين من الضتقوظ والالتزام بالقيام بكقير .مق الأصسال الإضسافية. فإذا 
لم تنتبه لذلك؛ من الممكن أن ينتهى بك الأمر إلى قضاء الوقت كله فى السعى 
اتقبي كعات وبنتها نوقلق انا عن تلك التي قررت ترويجها في البداية. 
ولكن الموافقة على تلبية جميع متطلبات العملاء ‏ تعثدن مرا شيدا ]ذاكاتت 
تساعدك على المضي قدما في سبيل تحقيق النجاح لشروعك. أما إذا انحرفت 
بعيدا عن مسار مشروعك الأساسى وعملت خارج نطاق خبرتك؛ فلن يكون هذا 
أفرا إيعاينا. 1 


كيمية توضيح تماصيل المننجات والخدمات الني تروجها 


»> ركز على القائمة التي تضم أهم المشكلات التي يواجهها العملاء والتي 
يجب إيجاد حلول لها. 


ا/ا/ططاح». طاصلوكع11. /الاناناننا 


المْصل السادس: وضع أسس ثابتة للعمل 

> عليك أن تذكّر نفسك بالنتائج النهائية الفعلية التي يرغب عملاؤك 
المستهدفون في الحصول عليها من خلال شراء المنتجات والخدمات التي 
تقدمها (ارجع إلى الفصل الخامس). 

4> عليك أن تفكر في الكيفية التى يمكن من خلالها أن تقدم منتجاتك 
وخدماتك حلاً لمشكلات العملاء. 

»> قم بإعداد قائمة تضم المنتجات والخدمات المناسبة التي يمكنك تقديمها 
للعملاء. 

»> ارسم دائرةً حول المنتجات والخدمات التي ترغب في ترويجها. 

> فكّر في الكيفية التي قد يرغب من خلالها عملاؤك في شراء هذه 
المنتجات والخدمات. " 1 

»> فكّر في طرق تقوم من خلالها بإعداد عروض مجمعة من منتجاتك 
وكدماتك من أجل أن تتمزل على الععيل عبلية الاخترار. 

»> فكّر في أسعار السلع التي تقدمها واعقد مقارنةً بينها وبين أسعار 
المنافسين. هل السعر الذي تحدده مرتفع جدا أم منخفض جدا؟ 

4 قم بتجربة بعض عروض المنتجات المجمعة والأسعار بعرضها على 

> استمع إلى التعليق الذي يبديه العملاء عن خدماتك ومنتجاتك 
ولاحظ الأشياء التي يطلبها الناس مرارا وتكرارا والأشياء التي تسبب 
لهم مشناكل: 

4> هل يمكنك أن توسع نطاق مجموعة منتجاتك وخدماتك بحيث تلبي هذه 
الاحتياجات؟ تأكد من تقييم طلب العملاء بشكل سليم قبل أن تبداً في 
طرح منتجاتك وخدماتك. 
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ا/ا/ططاح». طاصلوكع11. /الاناناننا 


0 طريقة لتسويق المشروعات الصغيرة والمتوسطة 
كيغية الاستفادة من هذه المعلومات 


.- «٠ 
و هه‎ 


عندما تحدد مواصفات المنتجات والخدمات التي تقوم بترويجهاء 
فأنت تضع نفسك فى موضع تستطيع أن تمضى قدما منه فى سبيل تقديم 
عرض البيع الفريه النى يميرك عن ياقي التكجرة. والإغافة إلى العامة 
التجارية والشعار الترويجي ذي الغبارة الوأحدة الخاص بالمشروع وجميع 
الساكل التشيوية :: 





ان 


ا/لاطاح». طاصطلوكع11. /الانناننا 


المصل السادس: وضع أسس ثابتة للعمل 


إبرازعرض بيع فريد يميزك عن المنافسين 
الاخرين 

ما المقصود بعرض البيع المريد؟ 

إن عرض البيع الفريد هو الشيء الذي يميزك عن جميع منافسيك في 
السوق المحلية التي تعمل فيها. فهو يجعلك شخصية فريدة من نوعها ويدفع 
الناس إلى التعامل معك دون غيرك من المنافسين الآخرين. إن عرض البيع 
الفريد يعد طريقة لإظهار مميزاتك. 

فيما يلى أحد عروض البيع الفريدة لأحد مطاعم البيتزا المشهورة الناجحة, 


حيث يأتى نص العرض كالتالى: 'احصل على بيتزا طازجة وساخنة في 7١‏ 
دقيقة أو أقل". ْ 
ماذا يعد إبراز عرض البيع الطريد أمرا مهما؟ 

إن السوق التي يعمل فيها جميع أصحاب المشروعات الصغيرة والمتوسطة 
اعد سوقًا تنافسية؛ حيث يوجد الكثير من الذين يقدمون منتجات وخدمات تشبه 
للك التي تقدمها أنت. ولذاء فإن عليك أن تبذل قصارى جهدك لكي تميز نفسك 
من الآخرين. 

هناك عبارات نموذجية تطلقها الشركات على نفسها. هذه العبارات تمثل 
عمروض البيع الفريدة الخاصة بهذه الشركات. فعليك فقط أن تتصفح دليل 
..ختلف أنشطة العمل الخاصة بالشركات والمؤسسات وتَطّْلع على بعض 
الاعلانات الموجودة في نشاط العمل الذي يخصك. فكل أصحاب المشروعات 
اللففوق حدم موكة ومنتجات عالية الجودة وقيمةً في مقابل المال. 


5١ 


ما/لا/ططام». طامطودع61. انانالنا 


0 طريقة لتسويق المشروعات الصغيرة والمتوسطة 

فهل أنت تقدم الأشياء نفسها التي يقدمها أصحاب المشروعات الآخرون 
أم تقدم شيئًا مختلقًا؟ تأكد أنك لن تكون الأفضل إلا إذا قدمت شينًا فريدا 
3 نثلفًا. 


المثافسين الآخرين 

تتمثل الصعوية التي ستواجهك في أن تحدد المبزة التي تنفرد بها وأن 
تقوم بتوضيحها لعملائك وأن تشعر في الوقت نفسه بالارتياح التام عند قيامك 
بذلك. وهذا يعنى أن عليك أن تصف المنتجات والخدمات التى تقدمها أو التى 
يمكنك أن تبدأ في تقديمها لعملائك بحيث تقدم نتيجة أو ميزةٌ تتفوق على ما 
تقدمه منتجات وخدمات المنافسين أو تختلف عنها. 

من ثم؛ يجب أن يشكل هذا المبدأ جزءا أساسيًا من كل ما تقوم به من 
توضيح طبيعتها وإبرازها. ويعني هذا أن عليك أن تبذل كل ما في وسعك 
لتحقيق التفرد للمنتحات والخدمات التى تقد 

قم بأخذ الوقت الذي يكفيك للتفكير في عرض البيع الفريد الذي يميز 
منتجاتك وخدماتك عن تلك التي يقدمها المنافسون الآخرون؛ حيث إن سمات هذا 
العرض لا يحتمل أن تخطر على ذهنك بسرعة؛ فهو يحتاج إلى تفكير عميق ومتأن. 
ما الذي يعمل على نجاح عرض البيع المريد؟ 

لا بد أن يجيب عرض البيع الفريد, الذي يميزك عن باقي المنافسين؛ عن 
أهم سؤال يحتاج كل مشتر للإجابة عنه وهو: "ما الذي يدفع أي شخص إلى أن 

فلا بد أن تقوم من خلال عرض البيع الفريد الخاص بك بتوضيح الفائدة 
أو الميزة الكبرى التي لا يقدمها منافسوك وتقدمها أنت لعملائك المرتقبين أو 

9 


ا/ا/طاح». طاصطلوكع11. /الانناننا 


الفصل السادس: وضع أسس ثابتة للعمل 
الحاليين. فيحب أن تهون المثتجات والخدماق الى لآ يحضئل غليها عملذؤك:من 
منافسيك أل كاك الت يمكن أن تساعدهم فى القفلي ظلى ,متقاوفهم الاسسانسية أو 
على ما يسبب لهم الإحباط ‏ ثم قم بتقديم تلك المنتجات والخدمات لهم. 
ويشترط في الفائدة التي تقدمها لهم الآتي: 
2 أن تكون مهددة وحققة. 
ا أن تكون قابلةً للقياس (من حيث الوقت أو الجودة أو الكمية). 
#ا أن يكون من الممكن تحقيقها وإثبات صحتها. 
#ا أن تتناسب مع احتياجات وأهداف عملائك بطريقة إيجابية. 
# أن تكون مرتبطةً بوقت إذا كان ذلك مناسيا. 
#ا أن تكون مقبولةً وأخلاقية. 
إعداد عرض البيع المُريد 
> عليك معرفة الأمور الرئيسية التي تسبب الإزعاج أو الإحباط لعملائك 
التقليديين فيما يتعلق بمنتع أو خدمة مماظة لتلك التى تقدمهاء يمكنك 
أن تسألهم عن هذه الأمور. ْ 
4ه فكّر في الجوانب الخاصة والفريدة في مشروعك, وقم بإعداد قائمة 
بتلك الجوانب. 
> قم بقراءة الشهادات التي يدلي بها العملاء واستخرج التعليق 
الإيجابي الذي بيديه العملاء عنك. 
> ما الجوانب التي من أجلها يقوم العملاءء الذين قمت بإرضائهمء بالثناء 
عليك مرارا وتكرارا؟ 
4ه قم بفحص الإعلانات الخاصة بالمنافسين مع تدوين الأمور التي يعدون 
بالقيام بها. 
بل 
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0 طريقة لتسويق المشروعات الصغيرة والمتوسطة 
> قم بتدوين المنتجات والخدمات التي يمكنك تقديمها والتي تختلف عن 
تلك التي يقدمها المنافسون. 
> وفق بين ما يمكنك القيام به بشكل جيد على وجه الخصوص وبين 
المشكلات التي يريد العملاء حلها. 
»> اختر عددا من الفوائد التي يمكنك أن تقوم بترويجها والتي يمكن أن 
تساعد في تميز مشروعك عن الآخرين. 
> اختر عنصرا أو عنصرين من العناصر التي يمكنك أن تجعلها 
محددةً وقابلةً للقياس. وقد يتمثل هذا العنصر في سرعة تقديم 
المنتتجات والخدمات أو جودة الإنتاج أو النتائج التي تكق هن أن 
باإمكانك تحقيقها. وتاكد أن هذا العنصر تتوفر فيه الموصفات 
الأساسية المطلوبة (أي أنه محدد وقابل للقياس ويمكن تحقيقه كما 
أنه يتناسب مع احتياجات العملاء وأهدافهم بالإضافة إلى أنه مرتبط 
بوقت معين). 
»> قم بتجربة هذه العروض في إعلاناتك وراقب ردود الفعل. 
نماذج لعروض البيع المريدة 
ها هي بعض النماذج التي تبين كيفية قيام شركتين بإعداد عروض البيع 
الفرئةة الخاصية يهنا . 
بدأت كلتا الشركتين بالتعرف على المشكلات التي تواجه العملاء المرتقبين 
ثم قامتا بتحديد ما يريده العملاء في المقابل. فمن خلال هذه العملية البسيطة, 
يسهل الوصول إلى عرض البيع الفريد. 
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المصل السادس وصع أسس ثابية للعمل 


أمثلة على تقديم عروض بيع فريدة 
المثال الأول: شركة تصميم مواقع إليكترونية 
المشكلة ‏ من الممكن أن تسبب شركات تصميم المواقع الإليكترونية نوعا من الارتباك 
والتشويش نتيجة للشرح المتخصص الذي تقدمه والمعتمد على الإسهاب الشديد بشكل 
يسبب نوعا من الملل. فهذا الأسلوب يمكن أن يصعب فهمه بالنسبة لغير المتخصصين من 
أصحاب المشروعات الصغيرة والمتوسطة. فهم يريدون التركيز على إتمام عملية التسويق 
بنجاح. 
ما يريده العملاء يريد العملاء في المقام الأول سرعة استخدام الموقع الإليكتروني 
وسهولة فهمه ‏ فهم يريدون التركيز على الجانب التسويقي وليس على الجانب الفني. 
ولذاء فإن عرض البيع الفريد قد يكون كالآتي: 
"في خلال أسبوع, ستحصل على موقع إليكتروني سريع وسهل الاستخدام 
وهناك عرض أخر هو: 
أشركة تصميم مواقع إليكترونية محترفة في تسويق المشروعات" 
المثال الثاني: شركة بناء 
المشكلة ‏ قد يتضح بعد قيام العملاء بزيارات أولية لشركات البناء أنها بطيئة جدا في 
تحديد الأسعار وتقديم العروضء هذا بالإضافة إلى أن كثيرًً من العملاء يخشون من أنه 
بمجرد بدء العمل؛ قد ترتفع الأسعار بشكل لا يمكن السيطرة عليه. فدائمًا ما تظهر فجأةً 
مصروفات إضافية؛ كما أن المهام غالبًا ما تستغرق وقنًا أطول من الوقت المقدر. 
ما يريده العملاء ‏ يريد العملاء أن يعرفوا أن البيان الذي يشتمل على السعر المطلوب 
سوف يصل سريعا بعد الزيارة الأولى لكي يتمكنوا من اتخاذ قراراتهم. كما أنهم يريدون 
9 يشعروا بشيء من الاطمئنان تجاه السعر المحدد والمدة الزمنية المقدرة لإتمام المهمة. 
ولذاء فإن عرض البيع الفريد قد يكون كالآتي: 
'تحديد السعر بعد ثلاثة أيام فقط من الزيارة' 
أو 'لن تدفع إلا السعر المحدر” 
او نحن نلتزم بالمواعيد النهائية المتفق عليها لإنجاز العمل 
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4 طريقة لتسويق المشروعات الصغيرة والمتوسطة 
كيمية الاستمادة من هذه المعلومات 

بعد التفكير المتأني والدقيق في عرض البيع الفريد وكيفية إعداد عرض 
خا 4ه سكين عن رمح هذا الدرض ل كل ,الجر افى البجنة عاك 
في المشروع. 

ويجب أن يتم إدراج عرض البيع الفريد الخاص بك ضمن عناوين 
الإعلانات الخاصة بمشروعك وفى نص الإعلانات نفسها وكذلك فى الإعلانات 
الخاصة بعملك داخل دليل أنشطة العمل الخاصة بالشركات والمؤسسات. كذلك, 
بحب أن يتم نشو هذا العرض فى المستحة ال نجسي الموقع االيكترونى 
الخاص بك وأن يتكرر ذكره على مدار جميع صفحات الموقع» كما يمكن 
الإشارة إليه من خلال الأدوات المكتبية الخاصة بشركتك. وعندما تقوم بالتعريف 
بالمنتجات والخدمات التي تقدمها للترويج لها أو تشترك في حوار مع الآخرين 
في اجتماع يتم فيه تبادل الآراء والمعلومات, فإن عليك أن تشير في حديثك إلى 
عر البيع الفريد'الخاص بك فيذا العرضس لايمكن ابدا أن يعيدق تاكيره. 
فإذا كان عرض البيع الفريد الخاص بك جيد! ويؤدي إلى نتائج إيجابية» فإن 
عليك أن تعلن عنه في كل مكان. 


عليك التفكير في عرض بيع فريد وحاول أن تجد السمة التي تميزك عن 
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العصل السادس: وضع أسس ثابتة للحمل 


تصميم علامة تجارية وتعريمها للآخرين 

ما العلامة التجارية؟ 

العلامة التجارية ليست مجرد اسم جذاب مقترن بلمسة فنية جمالية. فكثير 
من الناس يعتقدون أن العلامة التجارية هي شعار الشركة أو هويتها فحسب. 
لكنها في حقيقة الأمر أكبر من ذلك بكثير. . 

إن العلامة التجارية هي الرسالة البارزة التي تصل للعميل عندما تنجح 
الشركة في تعزيز الترابط العاطلفي بين وبين المشروع الذي تديرة. 
اذا تحتاج إلى علامة تجارية؟ 

ليست المقتروعات القومية فقط فى القى تحتاج إلى علامة تجارية هميزة: 
فمهما كان حجم المشروع الذي تديره أو التاذئ الذي تملكه ومهما كانت 
شخصيتك. لا بد أن تكون لديك هوية واضحة وأن تكون باررًا في السوق التي 
“عمل فيها. وكلما كانت العلامة التجارية المميزة أفضلء زادت احتمالية تطور 
المشروع ودعم العملاء لك. 
الصعوبة المتوقعة عند تصميم علامة تجارية وتعرينها 
للآخرين 

هناك الكثير من المشروعات التي تطورت واتسع نطاقها بحيث لم تعد 
الامتها التجارية مناسبة أو أصبحت توجه رسائل تسويقية غير مناسبة. فإذا 
“ات صاحب مشروع جديد؛ فإنك ربما لم تفكر على الإطلاق في العلامة 
اانجارية المميزة. ولكن الهوية المميزة لعلامتك التجارية وكذلك الشعار الترويجي 
ابي العبارة الواحدة لا بد أن يفصحا عن حقيقة الجوانب الأساسية لعملك؛ بل 
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0 طريفة لتسويق المشروعات الصغيرة والمتوسطه 
يجب أن يتم توصيل هذه العلامة التجارية المميزة مباشرةً إلى العملاء 
هذه العلامة المشروع الذي تديره وأن يسهل على العملاء فهمها. 

إن هذه ادوس في اعد الأساسي ! الذي رطان الواد 
العلامة, التصقت أكثر بأذهانهم وربطوها بمشروعك. 
ما الذي يعمل على نجاح العلامة النجارية؟ 

حيث إن الوضوح أمر مهم فإن سر نجاح العلامة التجارية يكمن في نقلها 
رسالة واضحة تصاحبها سمة مختلفة واضحة مميزة لمنتجاتك وخدماتك. 
فالعلامة التجارية المميزة وعرض البيع الفريد يعملان معا على نجاح مشروعك. 
ومن :ضتقات الخلامة التجار؟ الناححة أنيا توجهءرسالتها وصنورتها الميزة 
إلى الحفاظ على قيمتها المميزة عن طريق ترويج تلك القيمة وتقديمها بمستوى 
عال من التناغم. 
تصميم العلامة التجارية 
الحاليين والعملاء المرتقبين؛ فهم الأاشخاص الذين ترغب في أن يستجيبوا 
العاؤية القحايية الميذة [نتحائك ويخدماتك. 
الخطوة الأولى البحث 

»> قم بالاطلاع على العلامات التجارية الأخرى الموجودة في السوق ‏ ما 

العلامة التى أعجبتك؟ 
> فكر في الرسائل التي تنقلها علامتك التجارية الحالية لعملاتك. 
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المصل السادس: وضع أسس ثابتة للعمل 

4> سل عملاءك عن آرائهم بشأن علامتك التجارية. 

»> سمل هؤلاء الذين لا يتعاملون معك حاليًا عن آرائهم بشأن علامتك 
التجارية. 

4> استمع إلى جميع الآراء؛ حيث إن الأفكار التى ستستنتجها من تلك 

4> سل مجموعات العملاء نفسها عن توقعاتهم التي كانوا سيحصلون 
عليها فى حالة شرائهم لخدمة ممائلة لتلك التى تقدمها. 

الخطوة الثانية تحديد القيم المرغوب توفرها في العلامة التجارية 

4> قم بوضع قائمة بالقيم والمزايا التي يريد العملاء أن يحصلوا عليها من 
المنتجات المماظة لتلك التى تقدمها. 

»> فكر مع فريق العمل في القيم التي تقدمها لعملائك والتي يقدرونها 
بدرجة كبيرة. 

»> اختر ثلاث أو أربع قيم أساسية ترغب في أن تدخلها في علامتك 
التجارية المميزة. 

الخطوة الثالثة_إدراك الأشرالملموس الذي تريد إحداثه 

4 قم بتدوين الكلمات التى تصف الصورة التى تحب أن تظهر بها 
منتحاتك وخدماتك فى السوق. 

4 ابحث عن نماذج لتطبيقات ملموسة لهذه الكلمات التى هى بمثابة رسائل. 

4> لاحظ تأثير الألوان وقم باختيار الألوان المؤثرة والجذابة. 

ابحث عن مصمم يستمع جيدا إلى الأهداف الفعلية التى ترغب فى أن 
تحققها علامتك التجارية المميزة. وعليك أن تقدم له ملخصا كاملاً لما تريد. 
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0 طريقة لتسويق المشروعات الصغيرة والمتوسطة 
الخطوة الرابعة إدخال تعديلات على المنتجات والخدمات المقدمة اعتمادا على 
تعليقات العملاء 
1 يمجرل وضع بعض الصور المبدئية للمنتجات والخدمات التى سيتم 
4> سل نفسك - ما الأفكار التى كانت ستنقلها لى هذه الصورة الجديدة 
للمنتج أو الخدمة التى أقدمها إذا كنت واحدًا من العملاء؟ 


مثال على تصميم علامة نجارية 
كانت شركة "نعم أنوامط" ترك في بادئ الأمر باسم شركة 5وعلاكن8 من عاعدتا" 
"5671065 وكان مقرها في مكتب صغير داخل أحد الأبنية النائية في مقاطعة 
وولينجفورد ' بولاية "أوكسفورد شاير". وكانت صورة العلامة التجارية الخاصة بهذه 
الشركة قديمةٌ. كما كان اسمها لا يعبر بوضوح عن طبيعة عمل الشركة. 
بعد إجراء عدد من الأبحاث لمعرفة أهم الأشياء التي يريدها الناس من تلك الشركة 
العاملة في مجال الطباعة؛ قامت الشركة بتغيير علامتها التجارية لتصبح "060ناداءط" 
وصمعت على تحقيق ما يلي: 
© أن تكون الطناسة اقح خبخالنة فح الى تخوان. 
© أن تكون في صورة جيدة. 


٠‏ أن اتكوين حديدة - د تحيث تكن ملزنة وتخالها مسافات بيضاء. 


© أن تكون نظيفةً ونقيةً ‏ فهذه هي الصورة التي ستظهر عليها الطباعة. 

© أن يتم تقديم طباعة على مستوى محترف وعالي الجودة ينتظره العميل. 

© أن يكون هناك فريق عمل يعمل على تلبية احتياجات العملاء. 

وعليه. فقد أصبحت الشركة أكثر قوةً منذ أن قامت بتغيير العلامة التجارية بل وقامت 
بفتح فرع ثان لها. وقد خططت تلك الشركة لترخيص علامتها التجارية المميزة لتكوين 
شبكة من العاملين في مجال الطباعة (ولكي تستعرض صورة العلامة التجارية الجديدة 
لشركة "8]12)1060", بمكنك زيارة الموقع الإليكتروني التالي: (علنا.0.0ع0 لطم للاللانن). 


سوف يتذكر الناس علامتك التجارية المميزة عندما يرون أن هذه العلامة 
تعبر عن شيء يمثل قيمةٌ لهم. 
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المْصل السادس: وضع أسس ثابتة للعمل 

كيمية الاستعادة من هذه المعلومات 

عند قيامك بتصميم علامتك التجارية المميزة. سيكون عليك أن تتأكد من 
رؤية الناس لهذه العلامة وأنها قد أصبحت مألوفة بالنسبة لهم. فالعلامات 
التجارية تصبح بارزةٌ وراسخة فى الأذهان كلما تعددت مرات رؤية الناس لها 
في السوق»,ولذاك سيتعين طليك أن :كل فى إطلاق حملة توعية لتسية الوم 
بعلامتك التجارية. ومن خلال هذه الحملة. سيتم تمثيل العلامة التجارية من 
خلال كل الوسائل التي تستخدمها في التواصل مع عامة الجمهور. وفيما يلي 
بعض الطرق المفيدة التي يمكنك من خلالها أن تظهر لعامة الجمهور علامتك 
التجارية المميزة وأن تنمي وعيهم بها: 

# العمل كجهة أو شركة راعية لعروض الزهور المقامة في الطرق 

الإعلان في الأتوييسات ووسائل النقل 

استخدام الرايات واللافتات في الطرق 

#ا الإعلان في مواقف الأتوبيسات في المناطق النشطة والمزدحمة بالناس 

ا الإعلان في قنوات التليفزيون المحلي 

ا الإعلان في دور العرض السينمائي 

الإعلان من خلال اللوحات الإعلانية في الأحداث الرياضية المحلية 


فلكي يكون لعلامتك التجارية أثر على الناس, يجب أن تكون تلك العلامة 
امام أخيلهقم باستمرار. لكن يجب أن تتوخى الحذر عند الإنفاق من الميزانية 
التي قمت بتخصيصها للإعلان والدعاية؛ ولذا يلزمك أن تقوم باختيار أنشطة 
«عاية وإعلان متواصلة وأن تسعى إلى عرض علامتك التجارية لأولئك 
الاشخاص الذين يحتمل أن يكونوا عملاء لك. 





ا/ا/طاح». طاصطلوكع11. /الانناننا 


0 طريفة لتسويق المشروعات الصغيرة والمتوسطة 


تصميم شعار ترويجي ذي عبارة واحدة 
لشركتك ومشروعك 


ماالمفصود بالشعارالترويجي ذي العبارة الواحدة؟ 

هى عبارة واحدة قصيرة حول المشروع تصف جوهر عرض البيع الفريد 
الخاص بك ثم تذكر القيمة التي يعد صاحب المشروع بتقديمها للعملاء. 

فيما يلي أمثلة لبعض الشعارات الترويجية ذات العبارة الواحدة الخاصة 
بالمشروعات والتي تستخدمها بعض الشركات ذات العلامة التجارية المعروفة: 

لإع60ى - مزيد من الأفكار لاستثمار المال 

8 - قوة الأحلام 

5804 - الأفضل في العالم على الإطلاق 

+10 - نحن نحافظ على خفض سر الإطار وأسطوانة العادم 

35021 - أفكار من أجل الحياة 

1500 - كل شيء سيط ينفع 

انا - نحن نعرف الألوان المناسية 

12 5160060 - استمتع بمذاق الحياة 
للاذا تناج إلى شعارترويجي ذي عبارة واحدة؟ 

من الأرجح أن يتذكر الناس الاسم التجاري والشعار الترويجي ذي 
العبارة الواحدة أكثر من أي شيء آخر. من ثم؛ يمكنك استخدام هذا الشعار 
لنقل رسالة بسيطة وفعالة إلى العملاء؛ حيث إن الرسالة إذا كانت متقنةً فإنها 
ستعلق بأذهانهم. 


١٠١ 


المُصل السادس: وضع أسس ثابتة للعمل 
الصعوبة المتوقعة عند تصميم شعارترويجي ذي عبارة 
واحدة 
تتمثل صعوية تصميم شعار ترويجي ذي عبارة واحدة في اختيار العيارة 
المناسية تفاما لشروعك. فيهب أن تكون قادرا على وصنف عضمون الشروء 
الذي تديره في عبارة موجزة مكونة من بضع كلمات قليلة؛ على أن تكون بارزة 
وفوحية فى الوقت نفسه: فالشهار الذى تختاره يحب أن تالف من كلفات:ذات 
مغزى بالنسبة لعملائك المرتقبين. 
السمات المطلوية لنجاح الشعار الترويجي دي العبارة الواحدة 
أن يكون باررًا . 
#ا أن يكون مختصر وجذايًا. 
© أن يكون مميرًا عن الشعارات الأخرى. 
ا أن يقدم قيمةً أو ميزةً تشكل أهمية جوهرية للعميل. 
8 أن بيتنانيي فغ اسم الشركة وشعارها: 
#ا أن يكون بلغة يفهمها الجمهور الذي تخاطبه. 
31 أن يشير الى نقاط قوة المشروع. 
# أن ينقل لَب العلامة التجارية للمشروع. 
#ا أن ينقل صورة إيجابية عن المشروع. 
نصميم شعارترويجي ذي العبارة الواحدة 
> تذكّر الخطوات التى قمت باتخاذها فيما يتعلق بصورة علامتك 
التجارية المميزة ويبعرض البيع الفريد الخاضص بك, والتي سيقت الإشارة 
إليها فى الفصول السابقة من هذا الكتاب. 


+ ما 
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0 طريفة لتسويق المشروعات الصغيرة والمتوسطكه 


> ركز على الأسباب التي تدفع الناس للشراء منك. 

“> قم بإعداد قائمة بالقيم المطلوبة والنتائج التي قد يحتاج الناس إلى 
تحقيقها عندما يشترون منك (النتائج والخدمة المقدمة والمتعة ومقدار 
التوفير والأفكار الجديدة). 

4> اكتب كل تلك الأشياء على ورقة باستخدام أقلام مختلفة الألوان, 
ثم قم بوضع تلك الورقة على الحائط لتساعدك على التفكير مليًا في 
هذه الأشياء. 


»> قم بربط الكلمات الموجودة في القائمة بتراكيب مختلفة. 

ف اذهب للتماقنية: شو اممترخ ولاخظط ما يرأ ودك .مخ أفكار: 

> قم بفحص تراكيب الكلمات التي أعددتها. 

4> هل تبرز هذه التراكيب عرض بيع فريد يميز نشاطك عن غيره؟ 

> هل توضح هذه التراكيب القيمة الأساسية للعرض الذي تقدمه 
لعملائك؟ 

> بماذا تعد عملاءك من خلال هذه التراكيب؟ 

»> هل هذه التراكيب جذابة وسهلة التذكر؟ 

ف إلى أى مندى تتتابنب هد التراكي بع اسم شر كال ومتمروءكن 
وصورة علامتك التجارية؟ 

> اترك هذه التراكيب لبضعة أيام ولاحظ ما إذا كان لديك المزيد من 
الأفكار. 

> قم بفحص فكرة أو فكرتين مع بعض عملائك وبعض أعضاء فريق 
العمل. 


وا /اطاح». طاصطلوكع11. الانناننا 


المُصل السادس: وضع أسس ثابتة للعمل 


نماذج لشعارات ترويجية ذات عيارة واحدة خاصة بمشروعات 
صعيرة ومتوسطه 
10 - 'طباعة ذات مظهر حسن” 


م0 036 6ون) 18132565 - "أحسن مستوى من الخدمة - طريق الاقتصال" 


العصع 2111101 - 'تقوية الأداء وزيادة التطور” 

111580 - نحن نزيد مبيعاتك بإنجاح عمليات تسويق مشروعك" 
ممطوعاءه'71 لوزلا 3256 - "نحن نحقق لك نتائج إداريةٌ واقعية” 
معط ©1830 - 'طاقة مستمدة من الطبيعة - مستغلة من اليشر” 





كيعية الاستمادة من هذه المعلومات 

يمكنك توظيف هذا الشعار, جنبًا إلى جنب مع الشعار الرئيسي لمشروعك 
وشركتك, بعرضه من خلال كل وسائل اتصالك بالعملاء. فينيفى أن يظهر هذا 
الشعار في كل النشرات والإعلانات التسويقية والخاصة بالمشروعات أو 
الشركات. كذلك: ينبغي أن يظهر في نهاية كل رسالة بريد إليكتروني تقوم 
.إرسالهاء بل ينبغي أن يظهر في الإعلانات التي تقوم بنشرها وكذلك على 
ووفك :| لاليكترونى. 

إن هذا الشعار الترويجى هو عبارة عن رسالة تريد أن يريطها الناس بك 
٠بالمشروع‏ الذي تديرهء ولذا عليك أن تيرزه؛ كلما سنحت لك الفرصة. 
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0 طريقنة لتسويق المشروعات الصغيرة والمتوسطة 


الرم 4 بال ٠‏ 
ما المقصود بالثمة بالنمس؟ 


الثقة بالنفس هي شعور بالثقة في القيم والمهارات والخبرات الخاصة بك. 
فالثقة بالنفس إنما هي صوت بداخلك يقول لك إن بإمكانك فعل شيء ما. إنها 
معرفتك بنفسك ويقدراتكء كما أنها ت تعني أن تفكر بطريقة إيجابية في نفسك 
وفيما تؤيده من أفكار. ولا تعني الثقة بالنفس أنك وصلت إلى مرحلة الكمال, 
ولكن غالبًا ما تعني أنك تدرك نقاط ضعفك وتتقبلها في الوقت نفسه الذي تدرك 
فيه نقاط قوتك. فإذا كانت لديك ثقة بنفسكء فإن ذلك يعني أن بإمكانك أن تكون 
مايكا م تكسشتعوان تلم من اللخلاء التي ترتكبي وآن تكون واقفياء إن 
ثقتك بنفسك تجعلك لا تشعر بالإحباط من تعليقات الآخرين أو آرائهم؛ بل 
تجعلك ثابنًا على الطريق الذي تسلكه؛ موقنًا في قرارة نفسك أنك تستطيع 
القيام بالعمل الذي اعتزمت القيام به. 
لماذا تعد الثقة بالتمُس أمرا مهما؟ 

إذا كنت قد تحليت بكل هذه الخصال وبدأت العمل في المشروع الذي تريد 
القيام به, فإنه لا بد أن يكون لديك بالفعل قدر كبير من الثقة بالنفسء ولكن 
عليك أن تحافظ عليها. فإدارة المشروعات تختلف تماما عن العمل بالشركات؛ 
لال 0 0 


لذن نير سدق تدرهيا 


الفصل السادس: وضع أسس ثابتة للعمل 
الصعوبة المتوقعاة عند الحفاظ على الثقة بالنفس 
لآخرء وهذا أمر طبيعى. ولكنك ستواجه صعويةً فى عدم السماح لتلك 
اللحظات أن تجتمع معا وتؤثر على ثقتك بنفسك. كما أنك ستواجه دائمًا 
صعويةٌ فى التعامل مع تعليقات الآخرين وآرائهم. ربما تكون قد لاحظت في 
حياتك أن هناك أشخاصا تشعر باطمئنان وهم حولك وهناك أيضًا من لا 
تشعر باطمئنان وهم حولك. فبعض الأشخاص يشجعونك لأنهم يثقون بك, وهنا 
بواجهك والسعى للنجاح. كما أنك قد تجد أشخاصا آخرين دائمًا ما يبدون 
تعليقات سلبية يشأن ما تقوم به أو تتحدث عنه, وهنا يجب ألا تدع هذه 
التعليقات تهز ثقتك بنفسكء بل عليك دائمًا أن تسال هؤلاء الأشخاص عن سبب 
إبدائهم لمثل هذه التعليقات. فإذا كانت هذه التعليقات مبنية على حقائق, 
الشخصية وما عليك إلا أن تظل ثابتًا قويا. 
كيمية التحلي بالثقة بالتمس 
ها هي بعض الأشياء التي يمكنك القيام بها لتصل إلى مستوى عال من 
4ه قم بإعداد قائمة بجميع الأشياء التى تحسن القيام بها. 
> احتفظ بسجل يشمل جميع التعليقات الإيجابية على مشروعك أو 
الخدمة التي تقدمها وداوم على قراءتها من وقت لآخر. 
تذكر'تلك التجازي القى اعكمدت فيه على تفشك وحققك تحاها ها: 
ومن أمثلة هذه التجارب: التفوق فى أى حدث رياضى أو السفر أو 
الالتحاق بالجامعة أو الحصول على وظيفتك الأولى. 
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0 طريمة لتسويق المشروعات الصعيرة والمنتوسطهة 
> فكر فى الأوقات التى استطعت فيها أن تتغلب على المحن والشدائد. ما 
»> ما الأعمال التى تعتقد أنك تحسن القيام بها فى المشروع الذي تديره؟ 
4> شجع نفسك ولاحظ الطريقة التى تتحدث بها إلى نفسك وأكثر من قول 
بمكنني أن أفعل ...' عن قولك "لا د بمكنني 0 
»> انظر إلى ما حققته ولا تنظر إلى ما فشلت فى تحقيقه. 
كيعية الاستعادة من هده المعلومات 


عليك أن تدرك المستويات المتفاوتة لاثقتك بنفسك وكيفية تأثير ذلك عليك 
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المصل السابع 


طلب السعر المناسب 


8 طلب السعر المناسب للمنتجات والخدمات المقدمة 
1 زيادة الأسعار في الوقت المناسب 


لطم طامصطودع1501١.‏ /انانناننا 
2211111001117١ 0‏ 'الارارارال 





0 طريقة لتسويق المشروعات الصغيرة والمتوسطة 


0 


طلب السعر المناسب للمتتجات 
والخدمات المقدمة 

يركز هذا الجزء على تحديد أسعار للمشروعات المتعلقة بتقديم خدمات في 
مقايل تحديد أسعار للمنتجات. ْ 
ما السعرالمثاسب للمنتجات والخدمات المقدمك؟ 

قد يكون تحديد الأسعار أكثر أجزاء العملية التسويقية د تعقيدا . فهناك أمور 
كثيرة ينبغى عليك التفكير فيها: ما الثمن الذي تستحقه؟ وما قيمة الخدمة التى 
تقدمها؟ وكيف تبرر الأسعار التى تحددها؟ فهناك الكثير من الأمور الى بت 
وضعها فى الاعتبار فى هذا الشناخ.وافع ىع يسن أن تفكر فيه فنيمًا يتعلق 
بالاستعار هو أله يحب تحديد السعر وفقا لثقيمة الثى سيحصل طيها العميل 
مما تقدمة لةمن كخدمات ومتكحات. ولغرفة السعر الا فإن 
عليك أن تبدأ بتحديد ما تستحقه على أساس القيمة التي تقد 

وسوف تكون الخدمة التي ت 0 أكثر قيمة إذا 
تحقق الآتي: 

1# استطعت أن توفر لعميلك مالا بحل مشكلة كانت تكلفه الكثير. 

1# أضفت قيمةٌ حقيقيةٌ وملموسة إلى المحصلة النهائية التي يجنيها العميل. 

#ا كانت منتجاتك أو خدماتك نادرة ذ فى السوق أو مظطلونة وكان هناك عجز 

في عدد موردي هذه المنتجات ل الكينات. 


#ا كنت تستطيع أن تقدم قيمة لا يستطيع أحد غيرك أن يقدمها. 


#ا كا ن لديك تاريخ حافل ب" بتحقيق النجاح والنتائج المثمرة يدعم عملك. 
# كانت لديك ضمانات قوية وغير مشروطة. 
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الفصل السابع: طلب السعر المناسب 

اذا يعتبرطلب السعر ال مناسب للمنتجات والخدمات المقدمة 
أمرا مهما؟ 

قد يكون تحديد الأسعار أمرا غريبًا. فتحديد الأسعار له تأثير قوي على 
شعورة تدان قدمة ما تقدعنة. مز خدمات أو متتحات. فاذا حددت سهرا أقل مث 
قيمة الخدمة التي تقدمهاء فقد ينتهي بك الأمر إلى العمل الشاق المضني دون 
الحصول على الكثير من المال. وقد يؤدي هذا إلى اعتقاد الناس أن الخدمة التي 
تقدمها رخيصة الثمن وبالتالي ليست ذات قيمة كبيرة. كما أن الأمر قد ينتهي 
بك إلى القيام بكثير من الأعمال وعدم امتلاك وقت لكي تطور وتنمي مشروعك 
أو مهاراتك. بل من الممكن أن تتوقف عن التقدم وتظل قابعا في مستوى معين 
بصعب عليك تحسينه. كما أن تحديد سعر يفوق قيمة الخدمات التي تقدمها قد 
يتسبب أيضمًا في حدوث مشكلات. فهذا الأمر ينطوي على جانبين وهما إما أنك 
قد تطلب سعرا مرتفعا جدا لدرجة زائدة عن الحدء أو أنك قد تجد نفسك واقعا 
تحت ضغوط شديدة لتقديم القيمة العالية التي تعادل السعر الذي تطلبه مما 
بؤثر على عملية توصيل الخدمات التي تقدمها. في كلتا الحالتين» من المهم أن 
توازن بين مصالحك ومصالح العملاء. فلا بد أن تكون راضيًا عن السعر الذي 
تطلبه من العملاء. كذلك لابد أن يشعر العملاء بالرضا عن القيمة التي يعتقدون 
انهم يحصلون عليها. 
الصعوبه الملتوفعة في طلب السعرالمئاسب للمنتجات 
والخدمات المشدمكه 

ستواجهك صعوية في أن تبرز مكانتك لعملائك وأن تحدد السعر وفقًا 
اوذه المكانة. بعد ذلك» ستحتاج إلى أن توضح القيمة التي تقدمها من أجل 
٠‏ ربر السعر الذي حددته. كذلك. سيتعين عليك أن تحدد الطريقة التي 
.تقوم من خلالها بتحديد سعر للعمل الذي تقوم به. 
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0 طريقة لتسويق المشروعات الصغيرة والمتوسطة 

على سبيل المثال» هل سيتم تحديد السعر وفقًا لأي مما يلى: 

ها التوقيت الذي يتم فيه تقديم المنتج أو الخدمة؟ 

# مهام العمل؟ 

#ا العرض المقدى؟ 

1# الحل الذي يقدمه المنتج أو الخدمة لمشكلة العميل؟ 

ا النتائج التي يحصل عليها العميل من تلك الخدمة؟ 

كما أن تصور العملاء بشأن السعر الذي تطلبه منهم قد يكون أيضًا من 
بين التحديات التي ستواجهك. 

من المهم أن تدرك أن السعر الذي تحدده لمنتج أو خدمة يؤثر بدرجة كبيرة 
على تصور العملاء بشأن هذا المنتج أو هذه الخدمة. فقد يؤثر تصور العملاء 
عن السعر على سلوكياتهم في الشراء والبيع. فبعض العملاء يلاحظون قيمة 
الخدمة أو المنتج فقط عندما يكون السعر مرتفعاء أما إذا كان السعر منخفضاء 
فإنهم يعتقدون أن المنتج أو الخدمة تفتقر إلى الجودة. 
ماتصورك عن السعر؟ 
تأمل النقاط التالية مع نفسك: 

»> بماذا تشعر عندما تعرض أعلى سعر لمنتجاتك وخدماتك؟ 

4> بماذا تشعر عندما تعرض أقل سهر لهذه المنتجات والخدمات؟ 

> ما المدة التي تمضي إلى أن تخفض السعر الذي عرضته على العميل؟ 

> لماذا تقوم بتخفيض أسعار المنتجات والخدمات؟ 

ف عنوهنا تعورضن شعرا :لتتماتك وخوماته هل تختافه ردود أفجالك 

باختلاف العملاء؟ 
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المُصل السابع: طلب السعر المناسب 

»> وإذا كان هناك أوجه اختلافء فما سبب ذلك؟ 

> ما رأيك في المال؟ اذكر بعضا من الأفكار التي تؤمن بها بشان المال. 

4> عندما تقوم بالشراءء هل يكون السعر هو أهم شيء بالنسية لك؟ 

»> إذا لم يكن السعر هو أهم شيءء فما أهم شيء بالنسبة لك؟ 

يعتقد معظم الناس أن تصورهم حقيقة لا تحتمل أي شكء إلا أنه ليس 
كذلك. من المفيد أن تكون قادرا على التشكيك في صحة تصورك الشخصي, 
هذا إذا كنت تريد أن تكونء في أغلب الأوقات. قادرًا على طلب أفضل سعر 
لنتجاتك أو خدماتك. ومن المفيد أيضا أن تكون على وعي بتصور العميل عن 
سعر الخدمات أو المنتجات التي تقدمها؛ وذلك للتعرف على هؤلاء الأاشخاص 
الذين يهتمون بالقيمة التي يحصلون عليها من الخدمة أو المنتج أكثر من 
اهتمامهم بالسعر المحدد. لا تسمح لتصوراتك أو معتقداتك عن المال أن تتدخل 
في الطريقة التى ينقق بها العملاء أموالهم. 
كيمية تحديد السعر المطلوب 

هناك جوانب عديدة ستحتاج إلى وضهها في الاعتبار وهي: 

ا القيمة المحتملة لكل منتج أو خدمة وذلك بالنسبة لكل عميل 

#ا التأثير المحتمل للحل الذي سيقدمه المنتج أو الخدمة لمشكلة العميل 

والذي سيضاف إلى المحصلة النهائية التي سيحصل عليها العميل 

#ا أحوال السوق بالنسبة للمجال الذي تعمل فيه 

#ا الأسعار التي يطلبها منافسوك مقابل المنتجات والخدمات التي 
يقدمونها 


1١1 


وا /ارطاح». طاطلوكع11. الانناننا 


0 طريقة لتسويق المشروعات الصغيرة والمتوسطة 
ا الوقت المستغرق في تلبية طلب العميل 
ا مدى تعقد العمل أو المشروع الذي تقوم بإدارته 
ا الوقت المحدد لتقديم الخدمات والمنتجات للعميل 
#ا الموارد المطلوية لتقديم النتائج المرجوة 
هل السعر الذي تطلبه هو السعرالمناسب؟ 
تأمل النقاط التالية مع نفسك: 
»> ما الأسعار التي تطلبها؟ 
»> ما مقدار تفاوت الأسعار التي تطلبها؟ 
4> ما السيب وراء تحديدك لهذه الأسعار؟ 
4> كيف تقوم بتحديد الأسعار؟ 
»> هل تشعر أن الأسعار التي حددتها تعكس بالفعل قيمة منتجاتك 
وخدماتك بالنسبة للعميل؟ 
»> هل يمكنك أن تحدد أسعارًا أعلى؟ 
4> وإذا كنت تستطيع القيام بذلك» فكيف ستبرر هذه الأسعار؟ 
> هل يمكنك أن تحدد السعر بطريقة مختلفة (وفقًا للمهام الشاقة 
التي يتم القيام بها لتقديم المنتجات والخدمات أو على أساس الحل 
أو النتيجة التي يحصل عليها العميل من المنتج أو الخدمة التي 
تقدمها له)؟ 
4> ما النتيجة التي يمكن أن تحدث عندما تحدد السعر بطريقة مختلفة؟ 
4> كيف يمكنك تقدير تلك النتيجة؟ 
1 


ا/ا/طاح». طاصطلوكع11. /الانناننا 


المصل السابع: طلب السعر المناسب 
كيمية الاستمادة من هذه المعلومات 
من المفيد أن تشكك فى جودة هيكل أسعار المنتجات والخدمات التى 
تقدمها وأن تشكك في سلامة الطريقة التى تقوم من خلالها بتقديم هذه الأسعار 
العملاء. وعليك أن تضع استراتيجية لتحديد الأسعار بناء على القيمة التى 
يحصيل عليها الففزلاء.فن خدماتك ومتكداتك: قضلاً عن ذلك فان علنك أن تفكر 
الأسعار التي تريد أن تطلبها من عملائك. فعليك أن تبحث عن طريقة لزيادة 
أسعار منتجاتك وخدماتك: بما يضيف قيمةٌ إلى محصلتك النهائية. 


فكّر في قيمة المنتجات والخدمات التي تقدمها قبل أن تفكر في السعر الذي 


ستحددة لها. 





1>. 


ا/ا/ططاح». طاصلوكع11. /الانناننا 


0 طريقة لتسويق المشروعات الصغيرة والمتوسطة 


زيادة الأسعارفي الوقت المناسب 


إذا قمت بزيادة الأسعارء فإنه يمكنك أن تزيد هوامش أرباحك. والسؤال 
الذي يطرح نفسه هو هل يمكنك القيام بذلك؟ إن الناس لا يقدمون على الشراء 
اعتماد على السعر فقط؛ وإذا قمت برفع أسعار المنتجات والخدمات التي 
تقدمهاء فكيف سيتآثر المشروع الذي تعمل فيه؟ 

إن زيادة الأسعار قد تمكّنك من تحمل نفقات القيام ببعض الأعمال التي 
تساعدك على إضافة قيمة إلى الخدمة التي تقدمها وتحقيق مكانة متميزة 
ومتفردة عن المنافسين. 

من ناحية أخرىء فإن زيادة الأسعار قد تسفر عن فقد الفئة الدنيا من 
قاعدة عملائك. وقد ترغب في وقف التعامل مع هذه الفئة من العملاء؛ لأن العمل 
معها ينطوي على تقديم خدمات أو منتجات منخفضة الأسعار تستغرق الكثير 
من الوقت والجهد. وقد يكون من المفضل أن تتعامل مع قطاعات العملاء الأكثر 
ثراء؛ لأنك من خلال التعامل معهم ستقوم بقليل من الأعمال ولكن بمقابل مادي 
أعلى من الذي تتقاضاه من خلال التعامل مع العملاء العاديين. وقد تؤثر 
زيادتك للأسعار على بعض جوانب المشروع الذي تديره؛ في حين أنه قد لا يكون 
لتلك الزيادة تأثير ملحوظ على جوانب أخرى منه. ضع نفسك مكان العميل 
وفكّر في المطعم الموجود في المنطقة التي تسكن فيها على سبيل المثال. ماذا 
ستفعل :في حالة زيادة سعر طبقك الرئيسي المفضل الذي يتم تقديمه فيه من 


ا دولار الي هم/ا ١١‏ دولار: هل ستتوقف عن طلده؟ 
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ا/ا/طاح». طاصطلوكع11. /الانناننا 


الفصل السابع: طلب السعر المناسب 
لماذا يعد اختيارالوقت المناسب لزيادة الأسعار أمرا مهما؟؛ 

إذا كنت تنوي زيادة الأسعارء فمن المهم أن تقوم بذلك بالطريقة المناسبة 
مسبقا بأية زيادة فى الأسعار لضمان أنهم لن يفاجاوا بهذه الأسعار الجديدة. 

علاوة على ذلك؛ يجب أن تفكر فى أثر نهاية السنة المالية لتتأكد من أن أية 
تسعى قدر الإمكان إلى تسهيل عملية تكيف عملائك الحاليين مع تلك الزيادات 
فى الأسعار. 

إن طريقة زيادة الأسعار والوقت المناسب الذى يمكنك فيه القيام بذلك 
بحتمدان على نوع العمل الذي تقوم به. فيمكن لشركات البيع بالتجزئة» على 
سبيل المثالء أن ترفع الأسعار فى أي وقت» بيتما تحتاج شركات التصنيع, 
التى تورد منتجات لبيعها من جديدء إلى أن تخطط للمستقبل وألا تقوم بزيادة 
أسعار منتجاتها إلا فى الوقت الذى يناسب عملاءها. 

وتعد بداية العام الجديد أو بداية السنة المالية الجديدة توقينًا جيدا لزيادة 
الأسعار. وبعد فترة الأوكازيون» قد يكون تقديم سلع جديدة أو تجديد وترميم 
المباني الخاصة بمقر العمل أو الانتقال إلى مقر عمل جديد بمثابة مبرر لزيادة 
الأسعار. فإذا كنت قادر على إقناع العملاء بأنك قد قمت برفع مستوى الخدمة, 
الى جانب رفع الأسعارء وأنك تقدم الآن قيمةً أكبر من تلك التى كنت تقدمها من 
#بل؛ فإن ذلك سيسهل على العملاء قبول أي تغييرات. 
ما مقدارالزيادة المناسبة التي يمكنك إضافتها إلى سعم 
خدماتك ومتتجاتك؟ 

سوف يعتمد مقدار هذه الزيادة على عدد من العوامل المهمة: 

#ا ما الذي تريد أن تحققه بهذا المقدار من الزيادة الذي أضفته إلى سعر 

خدماتك ومنتجاتك؟ 
١١/‏ 


ا/ا/طاح». طاصطلوكع11. /الانناننا 


0 طريقة لتسويق المشروعات الصغيرة والمتوسطة 
# مقدار تأثير هذه الإضافة على المشروع من عدمه 
ا القيمة الإضافية التي يمكنك أن تقدمها لكي تبرر السعر الجديد 
#ا ظروف السوق 
#ا ما يقوم به المنافسون من أعمال 
هل ينبغي زيادة الأسعار؟ 
تأمل النقاط التالية مع نفسك: 
4> هل يمكنك زيادة أسعار منتجاتك وخدماتك؟ 
4> ما الذي تريد تحقيقه بزيادة الأسعار؟ 
4> اذا قمت يزيادة أسعار منتجاتك وخدماتك بنسبة :/2٠١‏ فما تأثير ذلك 
على مشروعك؟ 
4> ما أفضل وقت لزيادة الأسعار؟ 
> ما القيمة الإضافية التى يمكنك تقديمها لتبرير زيادة الأسعار؟ 
4> كيف ستبين للعملاء هذه القيمة؟ 


كيمية الاستمادة من هذه ال معلومات 


00 - 
ايها يفي 


عادةٌ لا يقدم الناس على الشراء على أساس السعرء وإذا حدث ذلك» فإنهم 
لا يحصلون دائمًا على القيمة التي كانوا يتوقعونها. فكثير من الناس لا يلتفتون 
إلى السعر. فكّر في الحالات التي تستطيع فيها أن تطلب سعرًا أعلى مقابل ما 
لتلك الزيادة فى الأسعار على مشروعك. 





ا/اططاح». طاصطلوكع11. /الانناننا 


الفصل الثامن 
إعداد رسالة تسويفيهة 
ب تحديد التزاماتك تجاه العملاء 


4 تقديم ضمان 
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0 طريفة لتسويق المشروعات الصغيرة والمتوسطهة 


0 


تحديد التزاماتك نتجاه العملاء 


ما المقصود يبيان الا لدرام؟ 

بياق الالتزاع هواتقبين بسيظ عن الوغود التي وعدت عملاتك بها يشان .ما 
ستقوم به من أجلهم إذا قاموا باستخدام الخدمة التي تقدمها. ومن الطبيعي ألا 
يزيد بيان الالتزام عن صفحة واحدة تضم نقاطًا محددةً بوضوح بشأن 
مشتروعك والقومة الث كقرمها وونكق التعبين غزنهذا النيان يطرق عديدة: 
هافى يعض الأب للعناورن الرئيسية لل .هذا البيان: 

ا أسرار الخدمة الرائعة التي تقدمها شركة "....' 

#ا الأسباب العشرة الكبرى وراء استخدام "....“ 

1# الأسباب السبع وراء حب العملاء لنا 

1 التزاماتنا الخاصة تجاهك هي ... 


ثاذا يعد بيان الالتزام مهما؟ 

من المهم أن توضح لعملائك جوهر المنتج أو الخدمة التي تقدمها لهم. 
فغالبًا ما يبذل أصحاب المشروعات كل ما في وسعهم من أجل عملائهم 
ولكن دون أن يوضحوا أي شيء عن جوهر ما يقدمونه من خدمات ومنتجات. 
فبيان الالتزام يعد طريقةً لتوضيح كل الجوانب المميزة في الخدمة التي 
تقدمها للعملاءء كما أنه سيبرز الأمور المهمة بالنسبة للعملاء والتي من المرجح 
بدرجة كبيرة أن تدفعهم للشراء منك. وطالما أنك قد لفظت وعودك ونقلتها 
للعملاء. فإن من الضروري أن تفي بهذه الوعود بتقديم منتجاتك وخدماتك 
حسيما وعدت عملاءك. 

0 


ا/ا/ططاح». طاصلوكع11. /الاناناننا 


المصل الثامن: إعداد رسالة تسويقية 

الصعوبة المتوفعك عند تحديد النزاماتك نجاه العملاء 

تتمثل الصعويات التى ستواجهك فى هذا الشأن فى محاولة التعمق فى 
البحث لمعرفة التزاماتك الفعلية. فعملاؤك, الذين شعروا بالرضا والقناعة بما 
قدم لهم, يعرفون ماهية هذه الالتزامات ولكن هل تعرف أنت؟ ريما كنت هرتيطا 
ارتباطا وثيقا بالمشروع الذي تديره بحيث ينتهي بك الأمر إلى الاستمرار في 
تقديم الخدمات التى اعتدت أن تقدمها لعملائك والتعامل معها على أنها أمر 
مسلّم به دون أن تدرى ماهية هذه الالتزامات بالفعل. 

فضلاً عن ذلك فإنك ستواجه صعوبةً في التعرف على الشيء الذي يمثل 
قيمةً فعلية بالنسبة لهؤلاء الأشخاص الذين يستخدمون الخدمة التى تقدمها. 
ستحتاج إلى أن تتذكر المحادثات التى كنت تجريها مع عملائك والتى كان يبدو 
عليهم فيها السرور الشديد والرضا عن خدمة قمت بتقديمها لهم. وعليك أن 
تنحث عن الشهانات وخطابات الشكر التى أرسلها النعض تقديرا لجودة 
الخدمة التي تقدمهاء ثم تقرأها وتلاحظ المعلومات المميزة فيها. ذكر نفسك 
ببعض المشاكل التى كان يعاني منها عملاؤك وكيف قدمت خدمتك حلولا لها. 
ما الذي يجعل بيان الالتزام ناجحا؟ 

يجب أن يكون بيان الالتزام حقيقيًا وأن يتم التعبير عنه بطريقة تجعل 
عملاءك يثقون بك. ويجب أن يكون البيان صادقا وصريحا وواقعيا ويمكن الوفاء 
به وذا مغزى بالنسبة للعملاء. وعليك؛ من خلال بيان الالتزام, توضيح قيمة 
الخدمة بسرعة وييساطة. كما يجب أن تعمل التزاماتك على حل المشاكل التى 
تواجه عملاءك وأن تجيب عن التساؤلات التى تدور بأذهانهم قبل قيامهم 
بالشراء منك. 

إن عملاءك يحتاجون إلى أن يكونوا قادرين على الاطلاع على قائمة 
التزاماتك وأن يقرروا الموافقة على التعامل معك. وإذا وافقوا على التعامل معك, 


١١ 


ا/ا/طاح». طاصطلوكع11. /الانناننا 


0 طريقة لتسويق المشروعات الصغيرة والمتوسطة 


نماذج لبيانات الالتزام نتجاه العملاء 
ورشة لخدمات صيانة وإصلاح السيارات لديها منمّذ لبيع أجزاء السيارات بالتجزئنة 
أسرار الخدمة الرائعة الني تقدمها ورشة صيانة وإصلاح السيارات "..." 
تسن أنذاء وضايقوة كناما همك 
© لدينا الحلول لمشاكل سيارتك. 
© إن معرفتنا بما هو مطلوب توفر لك المال. 
© نوافيك بشرح سريع وبسيط. 
© إذا لم يكن الجزء المطلوب متوفرًا لديناء فسوف نجلبه لك من مصدر آخر أو نصنعه لك. 
© نحن نقوم بتجربة واختبار جميع أجزاء السيارة حتى نتأكد أنها سليمة. 
© نحن نقوم بتوصيل الخدمة لعملائنا التجاريين بسرعة. 
© خدمة السيارات - سوف نأخذك من مكانك الحالي ونقوم بتوصيلك إلى منزلك بسرعة. 
© إذا كنت في حاجة إلى المساعدة بسرعة - فإننا نضلك فورا! 


#اتحن قحم بين الحواقة والأصبالة: 


© يمكنك الاعتماد علينا بنسية ./١١١‏ 

© نحن نهتم بالقيام بأفضل ما في وسعنا من أجلك. 

مساعد شخصي في أعمال الكمبيوتر 

سبعة أسباب جيدة تدفعك لاستخدام خدمتنا 

© نحن نوفر عليك القراءة في الكتب. 

© نحن نوفر لك مهارة مساعد شخصي متمرس بتكلفة أقل. 

© نحن نهتم بالتفاصيل - فما عليك إلا أن تعتني بما تجيد القيام به. 
© نحن نحافظ على أعلى مستويات الخدمة التي يتوقعها عملاؤك. 

© لأننا نطمح إلى الكمال؛ يتحتم علينا أن نقوم بالمهمة المطلوية على النحو الصحيح. 
© نحن نستمع إلى أولوياتك ونستجيب لها. 

© نحن نسعى دائما وراء الحل الأمثل من أجلك. 





ا/ا/طاح». طاصطلوكع11. /الانناننا 


الفصل الثامن: إعداد رسالة تسويقية 


وضع بيان الا لتزام نتجاه العملاء 

»> قم بإعداد قائمة تشمل جميع الخدمات الخاصة التي تقدمها للعملاء 
والتي لا تخبر أحدا عنها. 

»> اطلب من فريق العمل أن يقوم بإعداد قائمة مماثلة. 

> اختر بعضا من أفضل عملائك الدائمين وقم بإجراء استبيان قصير 
معهم عبر التليفون. اختر شخصا يتولى مهمة إجراء هذا الاستبيان 
ويكون قادرا على استخلاص الدوافع الأساسية التي تدقع العملاء 
للتعامل معك. وفيما يلي نماذج لبعض الأسئلة التي يمكن طرحها في 
الاستييان: 
-١‏ ما الذي تتطلع إليه عند استخدام خدمة مثل التي نقدمها؟ 
-١‏ ما الشيء الذي يجعل تلك الخدمة استثنائية من وجهة نظرك؟ 
"- اذكر بعض الأسباب التي دفعتك إلى استخدام الخدمة التي 

تقدمها. 
4- ما الذي دفعك في المقام الأول إلى استخدام الخدمة التي نقدمها؟ 
ه- ما المشاكل التي تمكذًا من حلها لك؟ 
1- ما الأعمال التي تعتقد أننا بارعين في القيام بها؟ 
- فيما يتعلق بالاستمرار في استخدام خدمة مثل التي نقدمهاء ما 
هو أهم شيء بالنسبة لك؟ 

4> قم بالاستفادة من هذه المعلومات لوضع قائمة بأهم عشر فوائد تقدمها 
للعملاء. 

»> أوجز في كتابة البيان وكن أميئًا وصادقا. 


تفن 


وا /اطاح». طاصطلوكع11. الانناننا 


0 طريقة لتسويق المشروعات الصغيرة والمتوسطة 
كيمية الاستعادة من هذه المعلومات 

عندما تنتهي من البيان الذي يشتمل على عدد من الالتزامات التي يجب 
عليك الوفاء بها لعملاتك؛ فإنه يمكنك أن تدخل هذا البيان في: 

#ا موقعك الإليكتروني 

#ا كتيب المبيعات 

#ا خطاب المبيعات 

#ا خدمات ما بعد البيع 

#ا الرايات والشعارات أو الملصقات الإعلانية في المعارض 

#ا محادثاتك عن المبيعات مع العملاء 


ٍّ بهم كع. ١ ٠.‏ 0 
فكر بشأن بيان الالتزام الذي ستقدمه للعملاء وعبر فيه بوضوح عن القيم 


الأساسية التي تقدمها في خدماتك ومنتجاتك. 





كن 


+ ما 


حم[ , ١ 3 ١١ 7 ١‏ عكر وك صم 0 1 71١‏ 11 
66/6 . املح 5 ع151. الالالالانا 


المصل الثامن: إعداد رسالة تسويقية 


0 


إعداد خطبة مشجعة 


ما المقصود بالخطبة المشجعة؟ 

3 يقصد بالخطية أ شد مشجعة التحدث عن المشروع أمام عامة الجمهور بطريقة 
مشجهة. والمقصود بالتشجيع هو استنهاض همة المستمعين للتعامل معك؛ 
وهذا فو هدق القطية:فيمكدك التجوث لد مقيقة أو اكش فى امتماع 
لتبادل المعلومات؛ حيث تقوم بتقديم نفسك لزملائك فى المجال الذي تعمل فيه أو 
تقوم بإلقاء كلمة افتتاحية في بداية عرض تقديمي تعلن فيه عن منتجاتك 
وخدماتك. ويجب أن تعمل تلك الخطبة المشجعة على تحسين صورتك وصورة 
مشروعك وأن تدفع الجمهور المستمع لها إلى السعي لعرفة المزيد عن المنتجات 
والكدمات ال تقدمها: 
لاذا يعد إعداد خطبة مشجعة أمرا مهما؟ 
«شروعك. فإذا كنت تريد تحقيق مبيعات؛ عليك أن تروض نفسك على التحدث 
«طلريقة تحسن من صورتك وصورة المشروع الذي تديره. وعندما تكون متأكدا 
ا الذى ينبفى أن تقوله عندما يطلب منك فى أية مناسبة أن تقوم بشرح 
الخدمات أو المنتجات التى تقدمها. 
الصعوية المتوفعة عند إعداد خطبة مشجعة 

هل يصعب عليك أن تقوم بوصف الخدمات أو المنتجات التي تقدمها؟ هل 


10 


+ ما 


حم[ , ١‏ ب ١ ١١‏ عكر 2 حسم 0 "71١‏ 11 
1/6 6». املح 5 ع151. الالالالانا 


0 طريفة لتسويق المشروعات الصغيرة والمتوسطة 
الناس يعد أمرا أكثر صضعوبة ؟ ها الشيء الذئ يمثل ضعوية وتهدما بالنسية 
لك؟ من الصعب أن تكون الخطبة المشجعة موجزةٌ ومؤثرةٌ فى الوقت نفسه, 
عندما يتضمن المشروع الكثير من الأعمال» فسوف تحتار في كيفية اختيار 
الأعمال التى ستتحدث عنها. إن الصعوية تكمن فى اختيار الكلمات المناسية 
بدقة وإلقائها بحماسة وانفعال. فهناك اختلاف كبير بين الإلمام بالجوانب 
المختلفة التي يشتمل عليها مشروعك وبين الترويج له. 
ما الذي يعمل على نجاح الخطبة المشجعة؟ 
المستمعين. فيجب أن يكون هدفك هو أن تجذب انتباه المستمعين وأن تغرس 
فيهم الرغبة في التعامل معك. كما يجب أن توضح بإيجاز في خطبتك الطبيعة 
الجوهرية للمنتجات والخدمات التى يشتمل عليها مشروعك والقيمة التى 
تقدمها. ويجب أن تكون هذه الخطبة مناسبةً لجمهور الحاضرين ومحفزة لهم. 
فضلاً عن ذلك؛ فإن عليك أن تكون فصيحا وواثقًا تماما من الكلام الذي تلقيه 
على الجمهور. 
كيفية كناية خطبة مشجعةه 

لكتابة خطبة مشجعة, أحضر قلمًا وورقةً وقم بتدوين إجاباتك عن 
الأسئلة التالية: 

»> إلى من تلقى هذه الخطبة؟ 

4> ما اهتماماتهم ومشاكلهم واحتياجاتههم؟ 

> ما الجانب الأكثر أهميةً بالنسبة لهم فى المشروع الذى تديره؟ 

»> ما الحلول التى يمكنك تقديمها لحل مشاكلهم؟ 

فق 


مالا/ططام». طاطودع61. انانثالنا 


الفصل الثامن: إعداد رسالة تسويقية 

»> ما أفضل شيء في الخدمة التي تقدمها لعملائك؟ 

»> ما عرض البيع الفريد الذي يميز منتجاتك وخدماتك عن الآخرين؟ 

> ما رأي هؤلاء الأشخاص الذين استفادوا من الخدمة التي تقدمها؟ 

4> ما الضمان الذي تقدمه؟ 

»> كيف تحب أن يتصرف الناس نتيجةً لسماع خطبتك المشجعة؟ 
كيعية الاستمادة من هذه المعلومات 

استخدم هذه المعلومات في كتابة خطبتك المشجعة. وفيما يلي نموذج 
بسيط عليك أن تتبعه في كتابة الخطب المشجعة: 


٠‏ اسمي... واسم شركتي... 

© أشكركم على منحي هذه الفرصة لكي أتحدث إليكم. 

© تعمل شركتنا على مساعدة (ثم قم بوصف العملاء ا مستهدفين) الذين يواجهون 
مشكلات في (قم بوصف ال مشكلات ا معتادة التي يواجهها هؤلاء العملاء). 

© ونحن نساعد هؤلاء الأشخاص على (قم بوصف الحلول التي قدمتها مشاكلهم). 

© وأفضل شيء في المشروع الذي نديره هو... 


© ونحن متميزون في... 

© وجميع هؤلاء الأشخاصء الذين قاموا باستخدام المتتجات والخدمات التي نقدمها, 
يعريون عن تقديرهم ل... 

© ونحن نضمن لكل من يتعامل معنا... 

© إذا كانت لديكم الرغبة في معرفة المزيد عن شركتنا والمشروع الذي نديره (حدّد لهم 
عملاً يمكنهم القيام به). . 





الآن يمكنك إلقاء خطبتك في أي اجتماع تتاح لك فيه الفرصة للترويج 
اشروعك والتباهي بالإنجازات التي حققتها فيه. قم بإلقاء الخطبة بأمانة 
وإخلاص وثق أنك لن تفشل في تشجيع الحاضرين واستنهاض همتهم 
التعامل معك. 
فد 


وا /ا/رطاح». طاطصطلوكع11. الانناننا 


0 طريقة لتسويق المشروعات الصغيرة والمتوسطة 


© 


تغقديم ضصمان 


ما المقصود بالصمان؟ 

الضمان هو العرض الذي تقدمه للعملاء والذي يقلل أو يقضي على 
فعندما يقرر أى شخص عدم شراء منتج أو خدمة تقدمهاء فإن الخطورة التى 

#ا اتخان القرار الخطأً 

#ا خسارة المال 

#ا عدم الحصول على المنفعة المطلوية من هذا المنتج أو هذه الخدمة 
ثاذا يعد الضمان مهما؟ 

على الرغم من أنه يمكنك التغلب على هذه المخاوف من خلال العرض 
البيعي الذي تقدم فيه منتجاتك وخدماتك أو أثناء عملية تشاورك مع العملاء 
وتعرفك على آرائهم: فإن تقديم ضمان أكيد قد يعطى العملاء الأمان الذي 
يحتاجونه للتعامل معك فى القريب العاجل بدلاً من الأجل البعيد. علاوةً على 
ذلك؛ فإن الضمان الذى تقدمه قد يقلل من المخاوف والتهديدات التى يشعر بها 
العملاء أثناء التفكير في شراء المنتجات والخدمات التي تقوم بعرضها لهم, بل 
إنك إذا قمت بتقديم ضمان مناسبء فإن ذلك قد يدفع العميل المرتقب إلى أن 
يخاطر بشراء المنتج أو الخدمة بدلاً من مجرد التفكير فى الشراء. وقد يزيد هذا 
من معدل مبيعاتك بشكل مدهش وغير متوقع. فعادةً ما يتحدث العملاء. الذين 

ان 


ا/ا/طاح». طاصطلوكع11. /الانناننا 


الفصل الثامن: إعداد رسالة تسويقية 


وقعوا في مأزق نتيجة عدم تلبية المنتجات والخدمات لحاجاتهم ومتطلباتهم؛ مع 
أشخاص أخرين عن هذه التجربة التي مروا بها. ولكن مع وجود ضمان يوفر 
لهؤلاء العملاء مخرجا فوريًا من هذا المأزق» فإن ذلك قد يقلل بدرجة كبيرة من 
احتمال نقلهم صورةً سلبيةً عن المنتجات والخدمات التي تقدمها. 
الصعوية المتوفعة عند تقديم ضمان 

تتمثل الصعوية في تقديم ضمان قوي. فيجب آلا تخشى من تقديم أفضل 
وعد لديك. ففي أغلب الأحيان لن يلمك أحد من العملاء بالوفاء بهذا الوعد. فكّر 
أيضا في عدد المرات التي قام فيها أي من عملائك الحاليين بطلب استرداد 
أموالهم أو قاموا بالشكوى من عدم الرضا عن المنتج أو الخدمة المقدمة. 
ما الذي يجعل الضمان المقدم للعملاء ناجحا؟ 

قد يعمل الضمان القوي على جذب الانتباه إلى ثقتك في المنتج أو الخدمة 
التي تقدمها. وإذا كان هذا الضمان مؤثراً بحق؛ فمن الممكن أن يشجع الناس 
على التعامل معك. كذلك؛ يجب أن يكون ضمانًا تشعر بالراحة التامة في 
تقديمه؛ إذ يجب أن يقضي هذا الضمان تمامًا على فكرة وجود أي مخاطر 
بتصور العملاء أنها ستحدث لهم في حالة قيامهم بشراء المنتج أو الخدمة التي 
تقدمها. ويجب أن يبين هذا الضمان ثقتك التامة في الخدمة التي تقدمها. 
كذلك؛ يجب أن يكون هذا الضمان محددا وأن يشتمل على جميع التفاصيل 
الخاصة بالمستحقات المالية. غلاوة على ذلك؛ فيجب أن يكون له مغزى وأن يكون 
قابلاً للقياس. 

قد يتمثل الضمان الذي تقدمه في عرض البيع الفريد الذي يميز المنتجات 
والخدمات التي تقدمها؛ بل ومن الممكن أن يجذب اهتمام كثير من العملاء نحو 
المشروع الذي تديره. 

لل 


ا/اططاح». طاصلوكع11. /الانناننا 


0 طريقة لتسويق المشروعات الصغيرة والمتوسطة 
نماذج لبعض الضمانات 
© تمنحك شركة برمجيات معتمدة على شبكة الإنترنت الفرصة لتجرية خدماتها مجائًا 
لمدة "٠١‏ دوما دون أية تكلفة. 
» تضمن لك ورشة عمل لتنمية المشروعات استعادة جميع رسوم الدورة التدريبية في 
اليوم الثاني إذا لم تشعر بالرضا التام. 


© يقدم مستشار في مجال تطوير المشروعات ضمانًا برد جميع رسوم الاستشارة إذا لم 
يحقق عملاؤة زيادة فى الأريا سقدار ١1:‏ حضة إسقرلينى فى خضون ١5‏ شرا 
من استخدام الخدمة التي تقدمها وتنفيذ الخطوات التي قمت بوضعها. 

© تقدم لك شركة تقوم ببيع الكتب الإليكترونية والأقراص المدمجة ضمانًا برد جميع 
الرسوم التى دفعتها بالإضافة إلى السماح لك بالاحتفاظ بتلك المنتجات إذا وجدت أن 
هناك أفضل منها. 





تعديد الضمان الذي ستقدمه للعملاء 

»> قم بالاطلاع على الضمانات التى يقدمها المنافسون ودون الضمانات 
الجيدة منها. 

»> قدم ضمانًا مرتبطًا بنقاط القوة. ما المميزات الفريدة التى تقدمها 
المميزات بنسبة .1 

> قدم ضمانًا مرتبطًا بالنتائج وابحث جميع المشكلات التى يريد عملاؤك 
أن يجدوا حلولاً لها. ما النتائج الأكثر أهميةً بالنسبة لهم؟ هل يمكنك 
أن تفن آنا من هذه النتائج؟ 

»> اختر نظامًا لاسترداد الأموال المدفوعة يكون له قيمة كبيرة يمكن 
للعملاء إدراكها. فل يمكنك أن تتجاوز سداد إجمالى الأموال المدفوعة 
للعملاء بأن تعرض تعويضا للعملاء عن الوقت والجهد الذي بذلوه خلال 
عملية الشراء؟ 

»> فكّر فى كيفية جعل الضمان الذى تقدمه باررًا ويمكن تذكره. 


رن 


ا/ا/طاح». طاصطلوكع11. /الانناننا 


الفصل الثامن: إعداد رسالة تسويقية 
كيعية الاستمادة من هده المعلومات 
من الممكن أن يكون الضمان الذي تقدمه إحدى أقوى أدواتك التسويقية. 
فعند تحديدك للضمان الذي تعتقد أنه سيكون له تأثير على العملاء, عليك أن 
تختبر هذا الضمان بأن تقوم بتقدير أثره على سعر التحويل الخاص بك. فضلاً 
عن ذلك, فإن عليك أن توظف هذا الضمان في جميع المنتجات والخدمات التي 
تقوم ببيعها وفي جميع النشرات والمواد التسويقية. 
علدا حي سل لسارو ال ممه عرى 
نأثيره. وفيما يلي بعض الكلمات والعبارات القوية التي ستؤثر بشكل إيجابي 
على طريقة نقلك هذا الضمان للعملاء: 
#ا نضمن لك استرداد الأموال التى دفعتها بلا شروط. 
#اثخن متفسكون بالوقاء توعدنا ى 3 
#ا نضمئن لك المنتج (الخدمة) بنسبة تصل إلى ./٠٠‏ 
#ا لن تتعرض لآية مخاطرة على الإطلاق. 
#ا لن تكون هناك أية مشاحنات وستتمكن من استرداد أموالك إذا أردت 
نقن أن توحه أك أي أسئلة أو استفسارات. 
#ا أنا شخصيًا أضمن لك المنتج (الخدمة). 
# يمكنك استرداد أموالك بأكملها فورا. 
#ا منتجاتنا وخدماتنا أفضل من تلك التي تخلو من المخاطرة. 


فكر في ضمان لمنتجاتك وخدماتك كي يمكنك التغلب على تحفظ المشترين 





الذين يعتزمون شراء تلك المنتجات والخدمات. 


قري 


ا/اطاح». طاصلوكع11. /الاناناننا 


4057 
11/7.000/ غلابا لاا /ا/ا 
منتديات مجلة الإبتسامة 


مالارططام». اأطوكذع]ط. لنانناننا 


المصل التاسع 


تحديد طرق التسويق 


معرفة الطرق الثلاث لتنمية أي مشروع 

كيفية فحص وتقدير العائد الذي تحصل عليه من عملية التسويق 
اختيار أفضل الطرق لتسويق مشروعك 

تقديم أفكار مبتكرة 


حسام /١‏ صر جح حم يس جسييسية يسم جسم حسم للك 
7/١/0‏ 0»0. لأحطلت5 0]0. الاننالل 





0 طريفة لتسويق المشروعات الصغيرة والمتوسطه 


معرفة الطرق الثلاث لتنمية أي مشروع 


ل جذب عملاء حددل 


٠‏ بيع المزيد للعملاء الحاليين 


© زيادة عدد مرات البيع للعملاء الحاليين 





من أجل تنمية أي مشروع؛ عليك إما أن تقوم بجذب عملاء جدد أو أن 
تقوم بزيادة قيمة التعاملات مع زيادة عدد مرات شراء العملاء الحاليين منك. 
وقد يكون من الأفضل أن تقوم بالثلاثة أمور معا. 

فإذا كنت صاحب مخبزء ستتمثل إحدى الطرق التي يمكنك من خلالها أن 
تحقق مبيعات أكبر في جذب المزيد من العملاء. ويمكنك تحقيق ذلك بتقديم 
رغيف خبز مجاني لكل عميل جديد. وهناك طريقة ثانية يمكنك من خلالها أن 
تحقق مبيعات أكبرء ألا وهي بيع المزيد من المنتجات للعملاء الذين تتعامل معهم 
عاداء و كن كي رمسا سن نكن د حير قرطي ين رتلاة 
البطاطس المقلية بسعر خاص. وهناك أيضا طريقة ثالثة لتحقيق مبيعات أكبر, 
ألا وهي تشجيع العملاء الذين يتعاملون معك حاليا على زيادة عدد المرات التي 
يأتون فيها للشراء منك. ويمكنك القيام بذلك بتوفير بطاقات الولاء وتقديم 
خصونات على هرات الشراةالتكررة: 
السبب وراء أهمية هذه الطرق الثلاث 

يركز الكثيرون على جذب عملاء جدد رح لي رياه 
لتطوير الشروعات. والحقيقة هي أن هذه الطريقة ” تعتبر أعلى طرق تنمية 
المشروعات تكلفةً وأكثرها استهلاكًا للوقت. إن التعامل مع العملاء الحاليين» عن 

انق 


المُصل الناسع: نتعديد طرق التسويق 

طريق إيجاد طرق ا تشجعهم علي شراء لزيد من امنتجات الذي * تقدمها وعلى 
ل ري ري ة أقل تكلفة وأسرع لزيادة العائدات ثم زيادة 
الأرباح في النهاية. 
الصعوبة المتوقعة في تنمية أي مشروع 

تتمثل الصعوية فى معرفة الاحصائيات الخاصة بمشروعك والتفكير فى 
لسر لتو 
خالا 07 في مقدار ما ينفقونه, مضروبا في عدد مرات الاتقاة. 


عدد العملاء ا القيمة »ا عدد مرات الإنفاق - إجمالي العائدات 


مثال على تطبيق الطرق الثلاث لتنمية أي مشروع 
إذا كان لديك عشرة عملاء ينفقون ٠٠٠١‏ جنيه إسترليني مرتين في السنة» فسيكون 
0000 
وإذا حصلت على عميل جديد ليصبح عدد العملاء ١١‏ عميلاً. واستطعت أن تشجع هؤلاء 
العملاء على زيادة المبلغ الذي ينفقونه بنسبة :/٠١‏ وكان عدد مرات إنفاق العملاء لهذا 
المبلغ ثلاث مرات في العام؛ فسوف تجد أن إجمالي العائدات قد وصل إلى 571,7٠١‏ 
جنيه إسترليني. 
وإذا حصلت على خمسة عملاء آخرين ليصبح عدد العملاء ١‏ عميلاً. وقمت بتشجيع 
هؤلاء العملاء على زيادة المبلغ الذي ينفقونه بنسبة :/65٠‏ وقمت بتشجيعهم أيضا على 
زيادة عدد المرات التي يقومون فيها بإنفاق هذا المبلغ إلى أربع مرات في العام؛ فسيزداد 
إجمالي العائدات بقدر هائل ليصل إلى 6٠٠٠١‏ جنيه إسترليني. 
وإذا استطعت في النهاية مضاعفة عدد العملاء إلى "٠‏ عميلاً وتمكنت من تشجيعهم على 
اي إلى خيس مرات:ستويا:فسوق 
,زبد إجمالي العائدات من ٠٠٠٠١‏ جنيه إسترليني إلى 





ا/ا/طاح». طاصطلوكع11. /الانناننا 


0 طريقة لتسويق المشروعات الصغيرة والمتوسطة 
مراجعة أبعاد تنمية المشروع الذي تديره 
تأمل النقاط التالية مع نفسك: 

»> كم عدد العملاء الذين تتعامل معهم حاليًا؟ 

4> ما مقدار ما ينفقونه في أية معاملة تجارية عادية معك؟ 

4> كم مرة في العام يقوم هؤلاء العملاء بإنفاق هذا المبلغ؟ 

»> ما الذى كان سيحدث إذا قمت بزيادة تلك الأرقام بنسبة ه/ أو /٠١‏ 

أو أو /؟ 

»> ما الأفكار التي تعتقد أنها ستزيد من قيمة تعاملاتك؟ 

»> ما الآفكار التي تعتقد أنها ستزيد من عدد مرات شراء العملاء؟ 
كيعيهة الاستمادة من هده المعلومات 

قم بتقييم بعض الطرق التي تتعلق بزيادة مقدار التعامل مع العملاء 
الحاليين وجذب عملاء جدد. بعد ذلك, اختر أفضل طريقة لكي تطبقها في 
متدروعك: وبالتالي يمكك توقع ,دوت زدازة ملحوظة فى إجمالي الأرباع التي 
تحصل عليها في النهاية. 


ضع نصب عينيك هذه الطرق الثلاث من أجل تنمية مشروعك وزيادة 


إمكانية تطويره. 





الفصل التاسع: تحديد طرق التسويق 


كيمية فحص وتفدير العائد الذي ت#مصل عليه 
من عملية التسويق 


إذا نجحت نصف الطرق التي د تستخدمها في عملية التسويق وأسفرت عن 

نتائج إيجابية» فما الطرق التي نجحت وما الطرق التي لم تنجح ؟ 
ما المقصود بحص وتقدير العائد؟ 

بقصد بالفحص والتقدير معرفة النتائج المحددة التي تحصل عليها من 
الانشطة التسويقية التي تقوم بها. فهذا الآمر يتعلق بالوصول إلى بعض 
ااخقائق اللموسية والاخضائنات لتُغزيز القخطط التسويقية الستقيلية: تخحص 
ااعائد وتقديره سيجعاك تجتاز مرحلة التخمين أو القيام بالتجارب وانتظار 
النتائج. علاوةً على ذلك» فمن خلال فحص وتقدير العائدات؛ يمكنك إنتاج 
الاحصائيات والوصول إلى نتائج المبيعات والأرقام اللازمة لدعم العروض 


اسويقية التي اقترحتها 
لاذا يعد فحص وتقدير العائد الذي تحصل عليه من عمليه 
التسويق أمرا مهما؛ 


هل تعوق .هقا أنا هن طرق التسويق الستخدمة حالنا قد.حققت أفضل 
٠‏ انج؛ هل يمكنك أن تفصح عن المصدر الذي تأتي منه غالبية استفساراتك 
اا+.ديدة؟ هل تعرف حجم المنتجات أو الخدمات التي قمت ببيعها كنتيجة 
+ أشدوة لحملة إعلاقية معرنة تمع بهاة" إذا لمكن اندك هذه العلومات. قانن لا 
داك أبة وسيلة للإلام بمعلومات عن المشروع الذى تديره أو لمعرفة ردود أفعال 
لانك تجاه الأنشطة التسويقية التي تقوم بها. فكيف يمكنك أن تعدل من 
«اررقة تقديمك للخدمات والمنتجات لكي تحسن النتائج التي تحصل عليها إذا لم 


ينذا 


0 طريقة لتسويق المشروعات الصغيرة والمتوسطة 
تكن تعرف ماهية تلك النتائج في الأساس؟ وكيف يمكنك اتخاذ قرارات بشأن 
مواضع إنفاق ميزانيتك عامًا بعد عام؟ وكيف يمكنك أن تحدد الطريقة التي 
يجب أن تستبعدها والطريقة التي يجب أن تكرر استخدامها ثانية؟ ونظرا لكل 
ما تقدم ذكره فإن فحص وتقدير النتائج المحددة التي تحصل عليها من عملية 
التسويق التي تقوم بها أمر لازم بشكل حتمي في حالة رغبتك في تقدير 
العائدات التي تحصل عليها من أي استثمار تقوم به. 
الصعوبة المتوقعة في فحص وتقديرالعائد السنوي 

إن الصعوبة التي ستواجهك في هذا الشأن تتمثل في وضع نظام لفحص 
وتقييم جميع الأنشطة التسويقية التى تقوم بها. وسوف تحتاج إلى التدرب على 
هذا النظام الذي وضعته والالتزام به حتى تتمكن من جمع المعلومات الكافية 
للوصول إلى نتائج مفهومة وذات مفزى. لا تتوقف عن العمل وفق هذا النظام 
حتى تتمكن من فحص وتقدير أنشطتك التسويقية بصورة شاملة. وستكتشف 
على المدى الطويل أن الأمر كان يستحق كل الجهد والعناء الذي تكبدته. فسوف 
توفر الوقت والمال والجهد عن طريق التركيز على الأنشطة المفيدة والتوقف عن 
إهدار المال على الأنشطة غير المفيدة. 

سوف تجد أن بعض طرق التسويق أصعب فى فحصها من الأخرى. 
فطرق التسويق المباشرء مثل الإعلانات والحملات التي تتم عن طريق البريد 
المباشر والبريد الإليكتروني والحملات الخاصة بعمليات البيع التي تتم عبر 
التليفون. تكون أكثر سهولةً في فحصها وتقديرها من طرق التسويق التي يتم 
من خلالها تنمية الوعي العام بعلامة تجارية معينة؛ والتي تتمثل في حملات 
الدعاية والإعلان عن طريق الملصقات والإعلان في وسائل النقل واللوحات 
الإعلانية. ولكي يقرر العملاء شراء منتجك فإنهم ربما يكونون قد تعرفوا على 
عدد من رسائلك التسويقية خلال فترة من الوقت قبل أن يستجيبوا بصورة 
إيجابية لهذه الرسائل. 
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ا/ا/طاح». طاصطلوكع11. /الانناننا 


الفصل التاسع: تحديد طرق التسويق 

ما الذي يعمل على نجاح عملية فحص وتقييم طرق التسويق؟ 

لا بد أن تتم عملية فحص وتقييم طرق التسويق بطريقة منظمة؛ لأنك 
بعاعة إلى تعبيد كيفية اتحص ب وتقبيم كل طريقة قبل النده فى كلك العملية: 
فضلاً عن ذلك؛ يجب أن يكون هناك نظام لتدوين المعلومات. ويعتبر جدول 
البيانات الإليكتروني إحدى الطرق السهلة لتدوين هذه المعلومات. 
البدء في فحص طرق التسويق على نطاق ضيق 

إذا كنت تخطط للقيام بحملة إعلانية عن طريق البريد المباشرء فعليك أن 
تقوم بإرسال عدد محدود من الإعلانات» على سبيل التجرية» لمجموعة مستهدفة 
معينا اث تقو بحساي عرد الاتستجايات الآى تسيعبل ظيها قبل | رممال عدد 
اكبر من الإعلانات. وإذا لم ينجح هذا ال اله من الإعلانات على نحو 
كاف؛ فستكون لديك فرصة لتعديل النهج الذي تنتهجه في هذه الإعلانات. 
ووضع عنوان رئيسي آخر أو تقديم عرض مختلف. 
كسب تنْهُم فريق العمل ودعمه 

إذا كان المشروع الذي تديره يعتمد على فريق عملء فمن المحتمل أن يكون 
عصان مدر ييا فى جنم الناريات القاسا ب بن إقدال عدار 
اكع راد شين الوب ماري ترون ترق الناجما رح اللاجحة رابن 
متابعتهم للنظام اللازم لنجاح إدارة المشروع. 
اختيارمعيارالفحص والتقييم المناسب لطريقة التسويق 
المستخدمة 

اجعل المعايير التي تستخدمها في الفحص والتقييم إبداعية ومختلفة. 
فيتكتك اتقتيم عبرظن خا صن في الخد الإغلانات. وريما "كانت لدزك طريفة معينة 
لتابعة ردود الأفعال يمكن تطبيقها على إحدى حملات المبيعات التي تمكنك من 
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ما/لا/ططام». طامطودع61. انانالنا 


0 طريقة لتسويق المشروعات الصغيرة والمتوسطة 
بإطلاقها عبر البريد الإليكتروني. علاوة على ذلك فربما تكون قد اشتركت 
في أحد التقارير الموجودة على أحد المواقع الإليكترونية التي تتميز بارتفاع 
عدد من يقومون بزيارتها. من ثم؛ يجب أن يكون المعيار الذي تستخدمه في 
الفحص والتقييم مناسبا لطريقة التسويق المستخدمة وأن يكون من السهل 
مراقبته ومتابعته. 
سؤال العملاء عن المكان الذي سمعوا فيه عن مشروعك 

إن سؤال العملاء عن المكان الذي سمعوا فيه عن مشروعك قد يكون أسهل 
الطرق وأسرعها للحصول على معلومات. اطلب من كل من يعملون في شركتك 
أن يقوموا بجمع هذه المعلومات. ويمكنك الحصول على هذه المعلومات من خلال 
التليفون عندما تتلقى استفسارا من أحد العملاء. كذلك؛ يمكنك جمع هذه 
تدوين هذه المعلومات ومقارنتها وتقييمها. 
فحص وتقدير العائد الذي تحصل عليه 
تأمل النقاط التالية مع نفسك: 

»> ما طرق التسويق التى تستخدمها حاليًا؟ 

التي تقوم بها؟ 

»> هل تعرف طرق التسويق التي تحقق أفضل نتائج؟ 

4> وإذا لم تكن تعرفء فما الذي يمكنك القيام به لتطبيق معايير مناسبة؟ 

»> كيف يمكنك أن تضع نظامًا لعملية الفحص والتقدير التي تقوم بها؟ 


ل 


ا/ا/طاح». طاصطلوكع11. /الانناننا 


المصل التاسع: نحديد طرق النسويق 

4> كيف ستقوم بعملية الفحص والتقدير؟ 

4> كيف سيتم تدوين المعلومات ومن الذى سيقوم بذلك؟ 

4ك قم بمراخفة النتائ واتكاة القرارات: 
كيمية الاستمادة من هذه المعلومات 

يجب استخدام المعلومات الواردة فى هذا الفصل لتحسين العائد الذى 
“حصل عليه من عملية التسويق. ويجب أن تتوقف عن استخدام طرق التسويق 
الى رك اا عير عمجا بي جر فك امامل عيها شال كي 
التعدرلات اللائمة: اشكفل الطرق الناححة يشكل أكين من خلال القدان يكلبننا 
فى وسعك من أجل زيادة تأثير هذه الطرق إلى أقصى حد ممكن. 

على معبيل المقال» 11 كانت ظطريقة غرفي النتها هن شلال واحهيات 
العرض هى احدى أشهر الطرق التى تجذب العملاء. فعليك أن تستفيد من هذه 
اللارينة كير قير سكن زيمكتك أن قرم كيين واج الدركن أن ا تقر 
«نرويج عروض خاصة أو أن تقوم بتوظيف واجهة العرض في طرح منتجات 
عملنة التسويق وعن ردود أفعال العملاء. 


٠ ُُ‏ ء. 95 ع6 . ا 5 5 5 - 
فكر في عملية فحص وتقدير العائد وسوف تتعرف على الطرق التسويقية 
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ا/اطاح». طاصلوكع11. /الاناناننا 


0 طريمة لتسويق المشروعات الصغيرة والمتوسطة 


اختيار أفضل الطرق لتسويق مشروعك 


أفضل طرق التسويق 

إن أفضل الطرق اتسويق مشروعك هي التي تمكّنك من توجيه الرسائل 
التسويقية المناسبة للأشخاص المناسبين. فتحصل على أكير عائد من استثماراتك. 
ناذا يعتبر تحليل طرق التسويق المناسبة لشروعك أمرا مهما؟ 

هناك عدد هائل من طرق التسويق يمكن الاختيار من بينهاء لدرجة أنك قد 
تصاب بالحيرة والارتباك بسبب الكم الهائل من المعلومات والاحتمالات. فهناك 
الكثير من المعلومات التي يجب عليك معرفتها عن كيفية نجاح كل طريقة من 
طرق التسويق وعما يتضمنه إعدادها للاستخدام والتطبيق. ومن المهم أن تفهم 
وثقدر كيف يمكن أن تشكل كل طريقة جزءً! حيويًا من استراتيجيتك التسويقية 
قبل أن تقوم باتخاذ قرارات حاسمة حول كيفية إنفاق الميزانية التي خصصتها 
لفملية التتسويق ,فق لمكن أن:تتسيت القراراف الخاطكة فى إهدار كفين من 
الوقت والجهد. ْ 
الصعوية المتوقعة عئد اختيار أفضل الطرق لتسويق 
مشروعك 

عند اختيار أفضل طريقة للتسويق, ستواجه صعوبةً في تجنب أن يصبح 
لديك كم هائل من المعلومات؛ أو في عدم السماح لهذا الأمر بأن يوقفك عن 
اتخاذ الإجراءات اللازمة. فالعجز عن اتخاذ الخطوات أو الإجراءات اللازمة 
بسبب تحليل طرق التسويق قد يمثل مشكلةً يعاني منها الكثيرون. ابحث عن 
وسائل سريعة وسهلة لاكتشاف إمكانيات طرق التسويق الأمثل للمشروع الذي 

١ 


الفصل التاسع: تحديد طرق التسويق 
تديره. فهذا الكتاب مُعّد ليقدم لك الأساسيات التي تمكّنك من المضي قدمًا 
وبسرعة نحو وضع استراتيجية يكون من الأرجح أن تحقق لك النجاح المنشود. 
معايير اختيار أفضل طرق التسويق 
تأمل هذه النقاط بنفسك: 
عند تقييم أية طريقة تسويق محتملة؛ يمكنك اختبار قابليتها للتطبيق من 
خلال طرح الأسئلة التالية: 
»> ما هذه الطريقة؟ 
4> ما الذي تعرفه عن هذه الطريقة؟ 
> ما الأهداف التسويقية التي تتوقع أن تساعدك هذه الطريقة على 
تحقيقها؟ 
> ما الشركات الأخرى المماثلة لشركتك والتي استخدمت هذه الطريقة 
في تسويق مشروعاتها وحققت نتائج إيجابية؟ 
4> هل يمكنك معرفة ذلك؟ 
»> ما نوع النتيجة التي يمكن أن تحققها هذه الطريقة؟ 
> ما الفوائد التي يمكن الحصول عليها من مشروع مثل الذي تديره؟ 
»> هل هناك أي ضمانات لنجاح هذه الطريقة؟ 
»> ما المخاطر التي ينطوي عليها استخدام هذه الطريقة؟ 
4ه ما المطلوب توفيره من الموارد والاستثمارات والوقت من أجل تطبيق 
هذه الطريقة؟ 
»> هل لديك الموارد اللازمة والوقت الكافى لتطبيق هذه الطريقة 
التسويقية؟ | 
١2‏ 


ا/ا/ططاح». طاصلوكع11. /الانناننا 


4 طريقة لتسويق المشروعات الصغيرة والمتوسطة 
4 ما تكلفة تنفين هذه الطريقة من حيث الوقت والمال؟ 
4> كيف ستقدر النجاح الذى تحققه من خلال استخدام هذه الطريقة؟ 


كيغية الاستفادة من هذه المعلومات 


الذي تديره. قم بتطبيق الأسئلة السابقة على كل طريقة تختارها قبل أن تضيف 
أيا منها إلى خطتك التسويقية. 
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وا /اإطاح». طاطلوكع11. الانناننا 


الفصل التاسع: تحديد طرق التسويق 


تقديم أفكار ميتكرة 

ما ا مفصود بالا يتكار؟ 

يقصد بالابتكار قدرتك على اكتشاف طرق للقيام بالأشياء بصورة مختلفة. 
فالابتكار هو التفكير خارج نطاق الحدود والقواعد الطبيعية المعتادة» إنه التفكير 
بطريقة تختلف عن الطريقة التي يفكر بها غالبية الناس. إن المفكرين المبدعين 
يوظفون الجزء الأيمن من عقولهم بشكل كبير؛ حيث إن هذا الجزء هو المسئول 
عن التوصل إلى الأفكار والمفاهيم؛ على العكس تمامًا من الجزء الأيسر وهو 
المسئول عن التحكم في المنطق والنظام. يمكننا جميعا أن نكون مبتكرين 
ومبدعين إذا سمحنا لأنفسنا بذلك. فضلاً عن أن النجاح في تسويق المشروع 
الذي تديره سيتطلب منك إيجاد طرق لإبراز الطبيعة المميزة لهذا المشروع 
وتحقيق التميز والتفرد عن الآخرين. 
لاذا يعد تقديم أفكار مبيتكرة أمرا مهما؟ 

إن التفكير المبتكر يعد ضرورة في ظل هذه المنافسة المستمرة من أجل 
الحصول على حصة في السوق وضرورة أيضًا في ظل هذا الضغط المتزايد 
.انما من أجل تحسين الخدمات والمنتجات وتقديمها بأقل تكلفة وبأقصى سرعة 
٠ن‏ أجل تحقيق فرصة للنجاح. فإذا كنت قادرًا على إيجاد طرق مبتكرة للترويج 
انفسك وللمشروع الذي تديره؛ فسوف تظل محتفظًا بمكانة راسخة في السوق, 
هي الوقت الذي قد يتم فيه تجاهل أصحاب المشروعات الآخرين. فمن الأسهل 
“ألبا أن تتبع النهج السأئد بين غالبية العاملين في أي مجال تعمل فيه؛ أو أن 
:وم بشيء ما لأنه متوقع أو لأنه يتم القيام به دائمًا بهذه الطريقة. فالأمر 
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0 طريقة لتسويق المشروعات الصغيرة والمتوسطة 
يحتاج إلى شجاعة من أجل أن تنشق عن هذا الاتجاه السائد وتحقق الاختلاف 
والتفرد. من ثم؛ يمكن أن تدفعك الأفكار المبتكرة الجيدة نحو المضي قدمًا 
وتحقيق التقدم وأن تساعدك في التأثير على عملائك. 
الصعوبة المتوقعة في تقديم أفكار مبتكرة 

لا يصف بعض أصحاب المشروعات أنفسهم بالمبتكرين. ومن المحتمل أن 
يكون سبب هذا أنهم لم يسمحوا لأنفسهم مطلقًا أن يكونوا كذلك. سيكون 
بمقدورنا جميعا الوصول إلى أفكار بارعة إذا قمئا بتهيئة الظروف المناسبة 
وإتاحة الفرصة لعقولنا لكى تفكر بحرية. فالإبداع هو أن تفتح ذهنك لجميع 
الاحتمالات وأن تطلق العنان لأفكارك. فمعظمنا يصل إلى أفضل الأفكار فى 
وقث الزااحة والاسترحاء أو عند اللهى أو تتتحة الخلاز ببيقة جديدة مشتجعة على 
التفكير. فأصعب شيء أن تكون مبدعا فى الوقت الذى يجب عليك فيه كل يوم 
القيام بالمهام الروتينية المعتادة الباعثة على الملل. وسوف تحجد أن أصعب 
التحديات التى تواجهك أن تجد أوقانًا يسترخى فيها ذهنك مما قد يمنحك 
إرضا لكين يميد عن البينة الروقيقا لايق - 





أمثلة لأفكارتسويقية مبتكرة لبعض المشروعات الصغيرة 


فيما يلي بعض الأمثلة الجيدة التي تبين كيفية توظيف بعض أصحاب المشروعات 
الصغيرة عقولهم المبدعة في التوصل إلى عدة طرق يمكنهم من خلالها أن يكونوا قدوة 
يحتذى بها وأن يجذبوا اهتمام الكثيرين. 

المثال الأول: 

تم إنشاء صالون جديد لتصفيف الشعرء وأراد المسئولون عن هذا الصالون جذب اهتمام 
المزيد من الأشخاص إلى مقر الصالون الموجود في وسط المدينة من أجل التعامل مع 
عملاء جدد لحجز مواعيد وجمع بيانات اتصال بالعملاء وإدراجها في قاعدة البيانات 
الخاصة بالعملاء. ومن خلال التفكير بمصورة مختلفة واستغلال الموارد المتاحة. توصل 
المسئولون عن هذا الصالون إلى فكرة إقامة مسابقة لتصفيف الشعر بين المصففين الذين 
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الممصل التاسع: نحديد طرق التسويق 


يعملون لديهم؛ وقد تم عرض التصفيفات التي صممها هؤلاء المصففون وتم اتتصويت 
عليها في وسط المدينة في أحد أيام العطلات الأسبوعية المليئة بالحركة والنشاط. وطَلب 
من المتسوقين, الذين قاموا بالتصويت, أن يملئوا استمارات دخول للمسابقة حتى يدخلوا 
سحبًا يحصل الفائز فيه على تصفيفة شعر جديدة مجانًا. وقد اشتملت استمارة دخول 
المسابقة على جميع البيانات اللازمة للاتصال بجميع المصوتين, الأمر الذي أتاح إرسال 
إيصالات شكر لهم تمنحهم خصومات عند ذهابهم إلى الصالون. وكان من نتائج هذه 
المسابقة حصول المسئولين عن الصالون على تغطية صحفية مجانية تعلن عن التصفيفات 
التي قُدّمت في المسابقة وعن الحدث الذي أقيم. فضلاً عن ذلك. فقد تمدن المصففون 
الذين يعملون بالصالون من الظهور بصورة جيدة أمام الجمهورء بالإضافة إلى أنهم 
أتاحوا نوعا من التسلية والترفيه للمتسوقين وتمكنوا من جذب اهتمامهم في أحد أيام 
العطلات الأسيوعية. 

المثال الثاني: 

أراد أصحاب محل لبيع دمى على شكل ديبة وغيرها من الأشكال الأخرى المتنوعة للدمى 
ذات الفراء الناعم, والذي يعتمد على نظام البيع بالتجزئة. تشجيع المزيد من العائلات 
التى لديها أطفال على زيارة المحل لكى يشتروا منه. كذلك؛ أراد أصحاب هذا المحل 
ديد اللقية وحلت افتمام العملذة لمناسبين, فتوهتلوا إلى فكرة تنظليم سايق أسموها 
مسابقة "صيد الدببة". والتقطوا صورا لأفضل الدمى التى على شكل ديبة لديهم وحددوا 
سما كاف الكل حمدة مكهاء 3 قاموا ينكس صنون لهذ النمى فى أساكن مخطفة فى 
ومن اللوينة: وافقول المسايقة: كا نبطلت من العائلات هله اسيتمارات وقول اقطان 
تقديم بيانات يمكن الاتصال بهم من خلالها. وقد تضمنت المسابقة قيام المتسابقين بوضع 
كل دمية من الدمى المسماة بالمكان الذي تم نشر صورتها فيها بشكل صبحيح. وقد تم 
إجراء سحب للفائزين للحصول على الدمية التي يختارونها من الدمى التي على شكل 
دببة. وكان يتعين تقديم استمارات دخول المسابقة لأصحاب المحل؛ حيث يتم تقديم 
أيضنالات للمتسابقن للحصول ظلى حوائز خاضة: وقد.حققت هذه الفكرة التسويقية 
المبتكرة درجةً كبيرة من البهجة والمتعة, كما جذبت كثيراً من الأطفال الذين كانوا متلهفين 
للحصول على دمية على شكل دب. 

المثال الثالث: 

قام مطعم هندي بالترويج لقائمة أطباق وجبة الغداء الخاصة التي يقدمها عن طريق 
تقديم صينية بها عينات لمجموعة من تلك الأطباق خلال حدث يقام بعيدا عن المطعم 
بمسافة يتم قطعها سيرا على الأقدام في خمس دقائق فقط. 
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المثال الرابع: 

قام أحد مصعمي الأزياء المتتخصصين, الذي كان يريد استهداف الطلاب المحليينء 
بالإعلان عن عارضي (عارضات) أزياء طموحين من الطلاب وأقام عرض أزياء مجانيا 
إلى جانب مسابقة لعارضى (لعارضات) الأزياء فى إحدى الجامعات. وقام الطلاب 


بالتصويت لأفضل عارض/عارضة ولأفضل زي. كما تم التقاط صورة للفائزين في عملية 
التصويت وهم برتدون الأزياء التي قاموا باختيارها. وتم وضع شذهة الصورة بيجوار تقردر 
مقن عن الحدث قن إحدى الضصحف المحلرة, 





كيفية ابتكار أفكارتسويقية 

»> ما المكان الذى تشعر فيه أنك تصل إلى أفضل الأفكار؟ عليك أن تتردد 

> هل قمت بمحاولة عقد جلسة مع فريق العمل للتفكير فى أفكار تسويقية 
ميتكرة؟ 

اصطلحن فريق العمل خارع مقر العمل: ثم اطلت هثه أن يحرن ذفله 
من التقيد بأي نوع من الأفكار: فكل الأفكار مقبولة مهما كانت غريبة 
فلسموق تذهلك الققاقم الث سيتحصل عليه 
قد تفيدك جد فى ابتكار أفكار جديدة. إذا شاهدت شين أعجبك؛ ففكر 
في كيفية تطبيقه بطريقة مختلفة على المشروع الذي تديره. 

4> ما نوع الأنشطة الإبداعية المسلية التى تعتقد أنها ستعمل على جذب 
أهفاء النحش المشتروع الذى قدير»؟ 

»> ما نوع المسابقة التى يمكنك إقامتها؟ 

»> ما الذي يمكنك القيام به حتى تشجع الصحافة على القيام بتغطية 
إعلانية إيجابية للمشروع الذي تديره؟ 

١4 


وا /اطاح». طاصطلوكع11. الانناننا 


الفصل التاسع: تحديد طرق التسويق 
»> ما الأشياء المختلفة والفريدة التى يمكنك تقديمها؟ 
> احضر كراسةً ذات ألوان زاهية وبعض الأقلام الملونة. ساعد نفسك 
على التفكير بشكل إبداعي وذلك عن طريق تخطيط الأفكار وربطها 
ببعضها البعكن. تتخطيط الانكان يغقين وساة ففيذة تساعدك على 
أفكار أخرى. 
هذه الأفكار. 
4> ما الذى يمكنك القيام به حتى تبين للناس الطبيعة المميزة للمشروع 
الذى تديره؟ 
كيعية الاستمادة من هده المعلومات 
عذذها تكتشق طريقة حديدة ومخظفة لتسويق مشريوعك أو الاغلدن عن 
عليك أن تتأكد من أن هذه الطريقة ستوفر لك أفضل فرصة لحذب الأشخاص 
الذين يناسبهم هذا المشروع الذى تديره وأنها ستوفر لك أيضا أفضل فرصة 
صورة العلامة التجارية المميزة للمنتجات التى تقدمها وأن تتأكد من أن كل ما 
تقوم به يعزز هذه الصورة. وإذا كانت فكرتك تبدو جيدةً من جميع 
الجوانب» فعليك تجربتها وسوف تحتاج إلى فحصها وتقييمها مثل أية طريقة 


تسويق اخرى. 
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11/7.000/ غلابا لاا /ا/ا 
منتديات مجلة الإبتسامة 
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المُصل العاشر 


طرق السويق الي تعرز تعاملاتك مع 
العملاء الحجاليين 


5 الاتصال بالعملاء الحاليين 

© تكوين علاقات تتسم بالثقة المتبادلة مع العملاء 

”١‏ دراسة احتياجات العملاء 

7 تشجيع الإحالات والتوصيات 

58 نشر دراسات الحالة 

زيادة قيمة المبيعات وبيع المزيد من المنتجات والخدمات 

تقديم عروض مجمعة من المنتجات والخدمات 

١‏ إصدار نشرة إخبارية 

5 الاستفادة من التسويق عبر البريد الإليكتروني أفضل استفادة 
57 الاستفادة من حسن الضيافة والأحداث والمناسبات الخاصة 


0 طريفة لتنسويق المشروعات الصقيرة والمتوسطه 


الاتصال بالعملاء الحاليين 


ما الملفصود بنظام الاتصال بالعملاء الحاليين؟ 

نظام الاتصال هو عبارة عن سلسلة من الأنشطة المخطط لها التي تضمن 
لك التواصل الدائم مع العملاء الحاليين. وقد تشتمل عناصر نظام الاتصال على 
النشرات الإخبارية الإليكترونية الشهرية؛ والإعلان عن المنتجات أو الخدمات 
الجديدة من خلال رسائل البريد الإليكتروني, والاجتماعات التي تُعقّد مرة أو 
مرتين سنويًا للتعرف على العملاء. ودعوة العملاء لحضور حفل أو حدث خاص 
أى يوم تقوم فيه بضيافتهم؛ وتقديم كروت تهنئة وهدايا في الأعياد وتذاكر 
مجانية لحضور الأحداث والمناسبات؛ وتنظيم يوم للعب إحدى الرياضات أو 
لحضور أحد السباقات» وتقديم معلومة مفيدة أو فرصة للتعلم. 
اذا يعد الاتصال بالعملاء الحاليين أمرا مهما؟ 

عندما تتعامل مع عميل جديد؛ فإنه عادة ما يكون لديك قدر كبير من 
النشاط والحماس. فلقد قرر عملاؤك أن يتعاملوا معك لأنهم يعتقدون أنك ستقدم 
لهم الحل الذي يبحثون عنه. ومن ثم, ينبغي أن تكون حريصا على تقديم مثل 
تلك الحلول وأن تكون سعيدا لأنك نجحت في جذب عملاء جدد إلى المشروع 
الذي تديره. من هنا تبدأ العلاقة بينك وبين العملاء. هناك العديد من العوامل 
التي ستؤثر على طول الفترة الزمنية التي يتعامل فيها العملاء معك. وإذا 
استطعت أن تجعل عملاءك متحمسين للشراء منك لفترات طويلة؛ فإن المشروع 
الذي تديره سيكون أكثر قوةٌ ونجاحا. 
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الفصل العاشر: طرق التسويق التي تعززتعاملاتك مع العملاء الحاليين 
إذا قمت بالتخطيط الجيد لإعداد نظام اتصال بينك وبين عملائك, 
سيساعدك ذلك في الاحتفاظ بتركيز العملاء على المشروع الذي تديره وما 
تقدمه لهم من مزايا خلال هذا المشروع. وسيساعدك هذا النظام أيضًا على 
الاحتفاظ بالعملاء. 
علاوةً على ذلك يمكن أن يساعدك نظام الاتصال على إعادة العملاء غير 
النشطين إلى نشاطهم السابق أو استعادة العملاء السابقين الذين توقفوا عن 
التعامل معك لسبب ما. وسوف يساعدك هذا النظام على الحد من التناقص في 
عدد العملاء. 
فيما يلي بعض الإحصائيات الشيقة التي تبين الأسباب الرئيسية للخسارة 
في المشروعات والنسب المئوية المرتبطة بهذه الأسباب: 
# وفاة /١‏ من العملاء 
#ا مغادرة "'/ من العملاء موقع المشروع 
#ا انجذاب 05/ من العملاء إلى مشروعات أخرى 
للا حصول 95/ من العملاء على صفقات أفضل 
1# انسحاب /١5‏ من العملاء بسبب بعض الخلافات التي لم تتم تسويتها 
#ا انسحاب 18/ من العملاء لأنهم يشعرون بعدم اهتمام صاحب المشروع 
بهم كأن تكون هناك حالة لا مبالاة من جانبه بهم أو عدم تواصل معهم 
يمكنك تجنب خسارة ال 68/ من العملاء الذين يتوقفون عن التعامل معك 
بسبب تصورهم أنك تتعامل معهم بلا مبالاة» إذا قمت بالاهتمام بهم من البداية 
وحافظت على اتصالك بهم وعلاقتك معهم. وقد يكون لهذا أثر كبير على 
حجم المبيعات. 
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0 طريقة لتسويق المشروعات الصغيرة والمتوسطة 
الصعوية المتوفعة عند تطوير نظام الاتصال بالعملاء 
ستواجهك صعوية في تطوير نظام اتصال بالعملاء يضيف قيمة إلى 
علاقاتك. يتطلب الاتصال بالعملاء توفر نوع من التوازن. فالعملاء لا يريدون أن 
تنهال عليهم المعلومات كل يوم بشكل مكثف. كذلك؛ فإنهم لا يريدون أن تقدم لهم 
أعداد هائلة من الدعوات والهدايا على النحى الذي يدفعهم إلى رفض الكثير 
منها. علاوةً على ذلك» فإنهم لا يريدون أن يشتروا منتجا منك ليجدوا أنهم قد 
أجبّروا فجأةً على قبول المزيد من المنتجات والخدمات التي تقوم بعرضها لهم 
في حين أنهم لا يريدونها في واقع الأمر. وأنت تعرف من واقع تجربتك كيف 
يمكن أن يبدو هذا الأمر. ولذلك. سوف تحتاج إلى إعداد نظام اتصال يضع في 
الاعتبار موقف العملاء ويحافظ على الألفة والوئام بينك وبين العملاء. 
ما الذي يعمل على نجاح نظام الاتصال بالعملاء؟ 
# يجب أن يتم إعداد هذا النظام بحيث يضع في الاعتبار العملاء في 
المقام الأول. 
1# يجب أن يقدم هذا النظام للعملاء قيمةً إضافية. 
1# يجب أن تقدم مفاجات للعملاء وتسعى إلى إدخال السرور على قلويهم 
من وقت لآخر وأن تظهر تقديرك لتعاملاتهم معك. 
# يجب أن يركز هذا النظام على ترسيخ علاقة قائمة على الانسجام 
والألفة بشكل أكبر مع العملاء. 
1# يجب أن تطلب من العملاء بصفة منتظمة تعليقا تقريسا عن الخدمة التي 
تقدمها لهم وأن تكون مستعدا لإدخال تعديلات على هذا النظام لمحاولة 
تطويره اعتمادا على هذا التقرير. 
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المُصل العاشر: طرق التسويق التي تعززتعاملاتك مع العملاء الحاليين 

#اغندما تكو لديك تفاصديل عن الافتمامات الشخضدة لأفتضل عنلاتك: 
يتعين عليك أن تقوم بتعديل العروض التي تقدمها من حفلات وأحداث 
ومعلومات بحيث تناسب هؤلاء العملاء. 

نظام الاتصال بالعملاء 

4 حدن ما كريد أن تحققه من خلال تظاء الاتصال بالعغلاء: 

4> كن على وعي بمستوى التناقص (أي عدد العملاء الذين يتوقفون عن 
التعامل معك) الذي يمر به المشروع الذي تديره. 

> عليك أن تعرف سبب توقف بعض العملاء عن التعامل معك. 

4ه هل تريد مواصلة العمل مع العملاء الذين توقفوا عن التعامل معك؟ 

4> ما الذى يمكنك القيام به لإعادة الاتصال بهؤلاء العملاء الذين توقفوا 
عن الاستفادة من الخدمة التي كنت تقدمها لهم؟ 

4> عليك أن تبحث عن أكبر قدر ممكن من المعلومات حول الاهتمامات 
الأساسية لعملائك. 

> كن على وعي بالأحداث والمناسبات الخاصة القادمة التي سيحضرها 
بعض عملائك والتي ترى أنها مهمة بالنسبة لهم, مثل افتتاح متجر أو 
الاحتفال السنويى بإقامة مشروع أو الفوز بإحدى الجوائز. فدائمًا ما 
سحي مزلي | بيطاقات التولكة والنسترا ف بالحظ السعيد الث 
سترسلها لوقي مث هذه الأحدافروالناميات. ْ 

امآ طبيعة الانسات الخاضة أو التؤفات أو المعلومات التى هق الممتمل 
أن يكون لها أهمية بالنسة لهؤلاء العملاء؟ ْ 

»> ما النشاط الذي يمكنك القيام به مرةً واحدةٌ سنويًا والذي سينال 
إعجاب عملائك؟ 
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0 طريقة لتسويق المشروعات الصغفيرة والمتوسطة 

كيمية الاستمادة من هذه المعلومات 

أن تضمها إلى نظام الاتصال بعملائك. إذا كانت عملية إدارة قاعدة البيانات 
الخاصة بعملائك تتم بشكل منظم جِيدًاء فسوف يساعدك ذلك في إجراء عملية 
الاتصال بالعملاء وإدارتها بصفة مستمرة. 


فكّر في إعداد نظام للاتصال بالعملاء, كي تحافظ على التواصل معهم. 
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الفصل العاشر: طرق التسويق التي تعززتعاملاتك مع العملاء الحاليين 


06 


تكوين علاقات تتسم بالثقة المتبادلة مع العملاء 


ما المقصود بالعلاقات التي تتسم بالثقة المتبادلة؟ 

تتكون العلاقات التي تتسم بالثقة المتبادلة بينك وبين العملاء عندما 
يشعرون أنهم متواصلون معك كشخص وعندما يثقون بأن قضاء مصالحهم 
وتلبية احتياجاتهم هو شغلك الشاغل. عندها. ستكون أنت أول من يفكرون فيه 
عندما تكون لديهم مشكلة يبحثون عن حل لها. وتنشا الثقة بينك وبين العملاء 
بمرور الوقت ومن خلال التجارب والخبرات. فإذا حافظت طوال الوقت على 
مستوى معين من الخدمة يقدم للعملاء ما وعدتهم به وقمت بكل ما وعدت القيام 
به. مما حقق الرضا التام لعملائك. فسوف يكون من السهل ترسيخ الثقة بينك 
وبينهم. فالثقة تتعلق بالأمانة والقيم والمبادئ الأخلاقية. وهي شيء مهم جدا 
بالنسبة للناس, كما أنها تعد جانبا على درجة شديدة من الخصوصية. 
اذا تعد الثقة عنصرا أساسيا مهما في علاقتك بالعملاء؟ 

تعد العلاقات التى تتسم بالثقة المتبادلة أساس المشروعات الناجحة. ففى 
هذا العالم المليء بالخيارات, تتتحق أن الناس زاتما ما يسائدوة هن يتقوة 9 
الى أقصى مدى. والواقع هو أن العملاء يتطلعون إلى ترسيخ الثقة المتبادلة 
بينهم ويين مقدم الخدمة التى يحتاجون إليها؛ فهم يحتاجون إلى هذه الثقة؛ 
حيث إنها تضمن الأمان والحماية للمشترين كما أنها تمثل قيمة كبيرة بالنسبة 
لكثير من الناس. فإذا كانت هناك ثقة قائمة بينك وبين العملاء. فسوف يستمع 
هؤلاء العملاء إلى النصائح التي تقدمها لهم وسوف يتخذون القرارات استنادا 
إلى الحلول التي تقترحها عليهمء: كما أنهم في الغالب لن يشككوا في الأسعار 

0 


طريقة لتسويق المشروعات الصغيرة والمتوسطة 
التي تقدمها لهم على العكس مما كان سيحدث في حالة عدم الثقة بك. إن تكوين 
علاقات تتسم بالثقة المتبادلة يمكن أن يساعدك في الاحتفاظ بعملائك الحاليين 
وحجذب عملاء جدد: فضلا عن أنه قد بساعد في زيادة عدد العملاء الذين تتم 
إحالتهم للتعامل معك. 
الصعوية المتوفعة عند تكوين علافات تنسم بالتفة المتباد له 
مع العملاء 

لا شك أنك ستكون على اتصال بكثير من الناس وفقًا لطبيعة المشروع 
الذي تديره. وسوف تحتاج إلى العمل بجد من أجل الحفاظ على المستويات التي 
تعمل بها والتأكد من أن اتصالك بكل شخصء مهما كان موجرًاء يحقق نتيجة 
إيجابيةً. فهناك أمور بسيطة قد تهدم الثقة بينك وبين عملائك في لحظة؛ مثل عدم 
حصول العميل على اقتراح منك؛ أو عدم تلقيه مكالمة المتابعة التي وعدته بها في 
الوقت المطلوب؛ أو تلفظك بكلمة جارحة وقت شعورك بتعب أو توترء أو نسيان 
اسم أحد العملاء أو نسيان أحد التفاصيل المهمة المتعلقة بالعمل الذي تقوم به: 
والأسواً من ذلك ارتكاب أخطاء سخيفة تؤثر على ثقة العملاء في الخدمات التي 
تقدمها لهم. على الرغم من أنك قد تستغرق فترةً طويلةً في ترسيخ الثقة المتبادلة 
بينك وبين عملائك» فإن هذه الثقة قد تضيع في لحظات. 
ما الذي يعمل على ترسيخ الثقة في علافاتك مع العمالاء؟ 

#ا إظهار أنك تحترم الناس بطبيعتك 





#ا طرح الأسئلة على العملاء والاستماع بجدية إلى احتياجاتهم ومتطلباتهم 
ها إظهار أنك تعرف ما يهم كل فرد 

# الأمانة مع العملاء. حتى وإن أدى ذلك إلى عدم بيع الخدمات التي تقدمها 
# تقديم الأفكار والنصائح دون مقابل 

#ا الوفاء بما تعد به 
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المصل العاشر: طرق التسويق التي تعززتعاملاتك مع العملاء الحاليين 
#ا مصارحة العملاء بعدم قدرتك على تقديم ما وعدت به لأى سبب من 
الأسباب 
الصدق مع العملاء 
# الحرص على تقديم الخدمة فى الوقت المحدد والمحافظة على اتصالاتك 
بالعملاء 
تكوين علاقات تتسم بالثقة المتبادلة مع العملاء الحاليين 
انظر إلى مستوى الثقة الذى بينك وبين عملائك الحاليين, ثم اسأل تفسك 
الأسئلة التالية وكن صادقا فى الإجابة عنها: 
4> كيف تعرف أن العميل يثق بك؟ 
»> قم بتحديد أسماء عملائك الذين تعتقد أن العلاقة القائمة بينك وبينهم 
4> ما الفرق بين العملاء الذين تجمعك بهم علاقة تتسم بالثقة المتبادلة وبين 
هؤلاء الذين لا تجمعك بهم تلك العلاقة؟ 
»> كيف تبنى علاقة قائمةٌ على الثقة المتبادلة مع الناس؟ 
»> ما الذى يمكنك فعله حتى تزداد هذه الثقة؟ 
كيعية الاستعادة من هده المعلومات 
كن واعيًا بالثقة التى بينك وبين العملاء الذين تتعامل معهم. وعليك ملاحظة 
«لامات هذه الثقة. وايذل يدا من الجهد من أجل ترسيخ تلك الثقة وأنضنا 1 
فكّر دائمًا في كيفية ترسيخ الثقة بينك وبين عملائك بما يساعدك في تعزيز 
مكانة مشتروعك: 
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0 طريقة لتسويق المشروعات الصغيرة والمتوسطة 


ت 


دراسة احتياجات العملاء 


ما الذي يحتاجه العملاء؟ 

إن السبب الذي دفع شخصا ما إلى أن يصبح أحد عملائك في المرة 
الأرلى قن لا مكوق سه السبي :تسمه وراع اسكفران تخامله معك وكعرائ من 
المنتجات والخدمات التي تقدمها في المستقبل. فالعملاء الحاليون لهم احتياجات 
متغيرة كما هي الحال بالنسبة للعملاء الجدد المرتقبين. من ثم؛ فإن العملاء 
بحاجة إلى فهم مستمر من جانب أصحاب المشروعات؛ إلى جانب حفاظهم على 
الاتصال الدانّم بهم. 
اذا يعد فهم احتياجات العملاء أمرا مهما؟ 

إن أخذ الوقت الكافي لمعرفة احتياجات العملاء الحاليين المتغيرة قد يضمن 
أنك ستفي بهذه الاحتياجات قبل أن يفكروا في التعامل مع شخص أخر. ومن 
الميع أن تحرس على التعدرة إلى عماقتك؟ حوة إتور يشكون متصيد را واقرا 
المعاوفات اللفيدة لشرؤعكاتيمكن أن تقل احتياحانهم المتقيزة نالب الستوق 
الذي قد يكون له تأثير على الخطط طويلة المدى التى تضعها لتطوير منتجاتك أو 
خدمائك. علاوةٌ غلى ذلك: فإنك إذا' أخذت عا يكفيك من الوقت العرفة الاحتياحات 
المرتقبة لعملائك الحاليين في المستقبل؛ فقد تحصل على أفكار لتطوير المشروع 
الذي تديره. وقد يعد نظرك إلى معاملاتك مع العملاء الحاليين باعتبارها أمرا 
قائمًا ومسلمًا به وعدم دراسة احتياجاتهم أمرأ خطيرا. فهل يعرف هؤلاء 
العملاء جميع المنتجات والخدمات المختلفة التى تقدمها؟ إذا لم يكن هؤلاء 
الفسلاء على طتدريهةه المنتحات والخذمات: فمن الممكن آن يتجنيوا إلى مشتروع 
آخر إذا قدم لهم صاحبه حلاً لمشكلة لم تكن أنت على علم بهاء بل من الممكن أن 
تضيع منك فرص جديدة للتعامل مع العملاء الحاليين. 

الملا 


الفصل العاشر: طرق التسويق التي تعززتعاملاتك مع العملاء الحاليين 

الصعوية المنتوفعة عند دراسة احتياجات العملاء 

سوف يتعين عليك وضع نظام لدراسة الاحتياجات الدائمة والمتغيرة 
لعملائك الحاليين. وسيكون من اللازم أن يتناسب هذا النظام مع جداول عمل 
العملاء ومع مواردك: وبجب أن بتم عمل تعليقات تقييمية يمكنك الاعتماد عليها 
فى اتخاذ إجراءات فعلية مناسية. 
العناصر الأساسية التي تعمل على نجاح دراسة احتياجات 
العملاء 
الطريفة المناسبك 

من المهم أن تستغل أية فرصة تهيد فيها النظر في احتياجات العملاء من 
أجل تقوية العلاقة الحالية التى تربط بينك ويينهم. فالعملاء منشغلون مثلك ولا 
بد من وجود سبب جيد يدفعهم إلى تخصيص جزء من الوقت لدراسة 
احتياجاتهم. ولذلك. فإن الطريقة» التى تعيد من خلالها النظر فى احتياجات 
العملاء. تعد عنصرا أساسيًا مهما لنجاح تلك العملية. فإذا قمت بدعوة عملائك 
لقضاء وقت طويل فى تناول وحبة غداء دون وجول سيب لهذه الدعوة, فمن 
يدفعهم لمقابلتك. فضلاً عن ذلك, يمكنك أن تعد الاجتماعء الذي ستقوم فيه 
بدراسة احتياجات العملاء, كنوع من أنواع تقديم الخدمات الاستشارية المجانية 
المنتظمة التى تقوم فيها باتباع طريقة مميزة فى دراسة احتياجات العملاء 
السابقة والحالية والمستقبلية. 
الوفت المناسب 

إنها لفكرة رائعة أن تحدد مع كل عميل جديد ما هو منتظر من اجتماع 
دراسة احتياجات العملاء. ومن الممكن أن يصبح ذلك جزءا من التزاماتك تجاه 
»ملائك فى بداية علاقتك بهم. ويجب أن تُعقّد مثل هذه الاجتماعات فى وقت 
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0 طريعة لتسويق المشروعات الصغيرة والمنوسطهة 
يكون من المتوقع فيه حدوث تغيرات فى احتياجات العملاء. فقد تُعقَّد هذه 
الاجتماعات سنويًا في نهاية العام المالي الخاص بالعملاء أو في نهاية العام 
الميلادي؛ وقد تعقّد مرتين كل عام أو بشكل موسمي. فالعلاقة القائمة بين 
الوقت مناسبًا لكلا الطرفين. 
الاعداد المناسب 

لدراسة احتياجات عملائك بنجاح» سوف يلزم أن تتوفر لك تفاصيل كاملة 
عن تاريخ تعامل (حالات ومرات شراء) هؤلاء العملاء معك. ومن ثم يمكنك أن 
تتوقع بعض الاحتياجات المستقبلية لهم استنادًا إلى أنماط الشراء السابقة. 
وإذا أخذت الوقت الذى يكفيك لمعرفة القليل من المعلومات عن السوق التى 
يشترون منها وعن المجال الذي يعملون فيه, فيمكنك أيضا توقع بعض 
الأسئلة المناسبة 

بيجب الوصول إلى 7 نتمجة وخطة عمل من دراسة احتياجات العملاء. ويمكن 
تحقيق ذلك باستخدام الأسئلة المناسبة كدليل إرشادي فى عملية دراسة 
احتياجات العملاء. وفيما يلى قائمة لبعض الأسئلة التى قد يروق لك أن تدمجها 
فى دراستك لاحتياجات عملائك: 

#ا ما الذى تريد الوصول إليه خلال الاجتماع الذى ندرس فيه احتياجاتك؟ 

#ا ما مدى سعادتك أو رضاك عن المنتج أو الخدمة التى قدمناها لك لفترة ما؟ 

#ا ما التحسينات التى يمكن أن ندخلها على المنتجات أو الخدمات التى 

نقدمها؟ 


ددن 


وا /ا/طاح». طاطلوكع11. الانناننا 


المْصل العاشر : طرق التسويق الني تعززتعاملاتك مع العملاء الحاليين 
1# فيما يتعلق بالخدمات التى نعرضهاء ما أكثر الجوانب أهمية بالنسية لك؟ 
#ا اذكر بعض المشكلات التى تتوقع أنك قد تحتاج حلولاً لها فى مجال ما 
خلال العام القادم. 
# ما الأشياء التى ستركز عليها خلال الستة أشهر القادمة وحتى 
نهاية العاء؟ 
ما أولوياتك؟ 
# كيف يمكننا مساعدتك خلال الإثنى عشر شهرا القادمة؟ 
خطة عمل وافتراح جديد 
من المهم أن تصل إلى خطة عمل متفق عليها في نهاية اجتماع دراسة 
احتياجات العملاء والتى يمكن تعزيزها بتقديم اقتراح معتمد على دراسة 
احتياجات العملاء يتعلق بمستقبل المشروع الذى تديرة. وفيما يلى بنية جيدة 
لاقتراح معتمد على دراسة احتياجات العملاء: 


#ا مقدمة 

#ا ملخص للإانجازات التي تم تحقيقها خلال فترة معينة 

#ا تعليقك التقييمي 

ا الأهداف التي تريد تحقيقها خلال فترة معينة 

#ا الحل المقترح/العرض المقترح/وسيلة المتابعة المقترحة 

#ا السعر 

#ا الخطوة القادمة 

قم بوضع نموذج لهذا الاقتراح بحيث يمكنك تعديله لكي تستخدمه مع 
جميع عملائك. وسوف يوفر لك ذلك قدرا كبيرا من الوقت والجهد. 


بدن 


وا /اطاح». طاصطلوكع11. الانناننا 


0 طريفة لتسويق ال مشروعات الصغيرة والمتوسطه 
دراسة احتياجات العملاء 
تأمل النقاط التالية مع نفسك: 
هؤلاء الأشخاص. 
4 05 هد ة لإكمال عمليات دراسة احتياجات العملاء التي تقو م بها وحدد 
موعدا نهائيًا لإتمامها. 
4 ما الأهداف التى تريد أن تحققها فى كل اجتماع تعقده لدراسة 
احتياجات العملاء؟ 
4> كيف ستقوم بتنظيم هذا الاجتماع؟ ‏ وما الأسئلة التي يجب عليك طرحها؟ 
4> هل قمت بالإعداد لهذا الاجتماع؟ ‏ وهل يمكنك توقع أي طلبات أو 
احتياجات مستقيلية؟ 
وخدماتك الجديدة؟ 8 لديك هذه د تت 
»> هل لديك نموذج للاقتراح المعتمد على دراسة احتياجات العملاء بحيث 
يمكنك استخدامه فى اجتماعات المتابعة القادمة؟ 
كينية الاستغادة من هذه المعلومات 
إذا قررت دراسة احتياجات عملائك الحاليين بطريقة منظمة ومركزة, 
فسيكون من المفيد أن تقيم النتائج مع ملاحظة تأثيرها على المشروع الذي تديره. 


فكّر دائمًا في دراسة احتياجات عملائك وسوف تتمكن من زيادة حجم 


تعاملاتك المستقبلية مع هؤلاء العملاء. 





املا 
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تشجيع الاحالات والتوصيات 


ما ا مفصود بالا حاله؟ 

يقصد بالإحالة تحمس أحد عملائك الراضينء الذين يثقون فيما تقدمه لهم 
ويقدرونه؛ إلى تعريف عملاء مرتقبين أو محتملين آخرين بالمنتجات والخدمات 
التي تقدمها. ويعد تعريفهم بتلك الخدمات والمنتجات وإحالتهم إليك» فإنهم سوف 
بعطونك بيانات الاتصال الخاصة بهؤلاء العملاء من أجل أن تقوم بمتابعتهم. من 
ثمء فستكون أنت المتحكم في عملية متابعة هؤلاء العملاء. 


ما الملمصود بالتوصية؟ 

يقصد بالتوصية قيام أحد عملائك الراضين بتقديم اسمك لبعض زملائهم 
فى العمل موصي إياهم باستخدام المنتج أو الخدمة التى تقدمها. وسوف 
الخدمة التى تقدمها. من ثم فسيكون هذا العميل المرتقب الجديد هو المتحكم 
فى عملية المتابعة. 
ثاذا تعد الاحالات والتوصيات مهمة؟ 
التوصيات القؤية فق جاتى أشخاض معحيين فعلاً بالمتجات أو الخدمات التى 
"قدمها. فإذا كنت متحمسسا لتشجيع الإحالات والتوصيات من جانب عملائك 
الحاليين؛ فسيمكنك تنمية مشروعك بتكلفة محدودة جد . فالعملاء يروق لهم أن 
تجيلوا غيرهم إلى الشخص الذي قدم لهم خدمة يده وأن يرشحوه لهم كي. 
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0 طريقة لتسويق المشروعات الصغيرة والمتوسطة 
يتعاملوا معه. وستجد أن التعاملات التي تقوم بها نتيجة الإحالات 
والتوضصيات بنثابة ضمان فعلى::وكلما زادث ثقة العملا اللرتقدين أو المحتملين 
في الأشخاص الذين يقومون بإحالتهم إليك أو توصيتهم بشراء المنتج أو الخدمة 
التي تقدمهاء زاد احتمال شرائهم لتلك المنتجات أو الخدمات مع التغلب على أي 
مخاوف أو شكوك تراودهم. نتيجةً لذلك, فستتمكن من تنمية مشروعك بشكل 
أسهل وأسرع. 
الصعوبة المتوقعة عند تشجيع الاحالات والتوصيات 

لا يحب الكثير من أصحاب المشروعات أن يطلبوا من العملاء إحالة 
أشخاص آخرين إليهم أو توصيتهم بشراء المنتجات والخدمات التي يقدمونهاء 
على الرغم من أنهم يرحبون جدا بهؤلاء الأشخاص عندما تتم إحالتهم أو 
توصيتهم. فضلاً عن ذلك فإن الكثيرين من أصحاب المشروعات ليس لديهم 
إجراءات فعالة لتشجيع الإحالات والتوصيات. من ثم؛ فستتمثل الصعوبة التى 
مستوااجرك فى .وضع نظام اتكتميع الإسالات تعر بالراطة في الستكدايه كنا 
سف عسادك الراضينعينا #قرمة عن منتحات 558 تسا عدتك. 
ستحتاج إلى تذكر ذلك عندما تقوم بتقديم خدمة عالية المستوى تسر عملاءك, 
فسيروق لمعظمهم إحالة آخرين للتعامل معك. وهذا أمر واقعي على وجه 
الخصوص؛ حيث إن معظم الناس يحبون مساعدة غيرهم. والأمر يرجع إليك في 
أن تسهل عليهم مساعدتك من خلال الإحالات والتوصيات. 
كيف تعمل الإحالات والتوصيات على توفير أفضل فرصة 
لإجراء تعاملات جديدة؟ 

بالطبع ستجد بعض أنواع الإحالات أو التوصيات مناسية تماما لك؛ لكن 
ستكون هناك بعض الإحالات أو التوصيات التي لا تتفق مع نوع العميل الذي 
تبحث عنه. ولذلك؛ عندما تقوم بتشجيع الإحالات, فسيتعين عليك أن توضح 

لين 
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نوعية المشكلات التي تستطيع جلها ونوع العملاء المرتقبين الذينْ تبحث عنهم. 
فهذا.يتيح لعملائك, الذين يقومون بإحالة.آخرين للتعامل معك, التعرف على 
الأثيخاصٍ الذين يمكنهم الانتفاع من الخدمة التى تقدمها. 
كيف تطلب من عملائك إحالة عملاء جدد إليك؟ 

إن المفتاح الأساسى لتلقى المزيد من الإحالات يكمن فى وجود استراتيجية 
شخص معين أن تطلب منه إحالة أشخاص أخرين إاليك؛ فإنه بلا شك سيوافق 
على ذلك. ولكن هل سيحقق هذا أية نتيجة؟ ... لا يحتمل ذلك. كذلكء إذا قام 
الأشخاص, الذين تم إخبارهم عنك. قد لا يقومون بالاتصال بك لأنهم لا 
بعرفونك؛ فهم لا يزال لديهم شعور بالمخاطرة فى التعامل معك. 

هناك طرق لتشجيع الإحالات والتوصيات والتى تضمن لك أفضل فرصة 
للاتصال شخصيا بهؤلاء العملاء المرتقبين الذين تتم إحالتهم إليك. كما تضمن 
أيضا قيام عملائك المسرورين بجودة خدماتك باتخاذ خطوات جادة فى سبيل 
احالة بعض العملاء الجدد إليك. 
أهمية التوقيت عند طلب الاحالات والتوصيات 

عندما تطلب من عملائك إحالة آخرين للتعامل معك: عادةً ما يكون 
أفضل وقت يمكنك أن تطلب فيه ذلك منهم هو وقت مناقشة النتائج الناجحة 
التي حققتها والذي يكون فيه عملاؤك متحمسين إلى أقصى درجة لك 
قائلاً: 'من الأشخاص الآخرين الذين تعرفون أنهم سيستفيدون من خدمة مثل 
هذه الخدمة التى أقدمها لكم؟". ويمكنك أن تقوم فى الحال بتدوين تفاصيل عن 
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التخطيط المسبق لما ستقوله للعملاء 

يمكنك أيضًا أن تجرب مخاطبة عملائك قائلاً: 'إننى سعيد حقًا لأنكم 
سعداء بالعمل الذى قمنا به من أجلكم. إن الكثير من تعاملاتنا تأتى عن طريق 
الإحالات والتوصيات. فهل تعرفون زميلا لكم يبحث عن النوعية نفسها من 
النتائج التى استطعنا تحقيقها لكه؛" 
توضيح نوع العميل الذي تبحث عنه بشكل دفيق 

عندما تقوم بتوضيح نوع الشخص أو المؤسسة التي يمكنك مساعدتها أو 
المشكلة التى يمكنك الإسهام فى حلها بشكل دقيقء فإنه سيكون من الأسهل 
بدرجة كبيرة بالنسبة لعملائتك أن يحددوا هؤلاء الأشخاص الذين سيخبرونهم 
عن الخدمات التي تقدمها وسيقومون بإحالتهم إليك. فيمكنك مثلاً أن تقول 
لعملائك: "إن الأشخاص الذين أستطيع مساعدتهم هم أصحاب المشروعات 
الصغيرة والمتوسطة الذين يريدون أن تحقق أنشطتهم التسويقية نتائج إيجابية. 
وقد يكونون أصحاب مشروعات ما زالت فى مراحلها الأولية أو قائّمة بالفعل, 
ولكنها تحتاج إلى هوبة جديدة أو مميزة فى السوق . 
تنبيه العملاء إلى كيغية إحالة أشخاص آخرين إليك 

عليك أن تتحكم فى عملية الإحالة وألا تترك مسئولية الاتصال كاملة 
ليتحملها العميل المرتقب الذى تمت إحالته إليك. فإذا قلت لعميلك الحالى: "إذا 
كنت تعرف أشخاصا تتفق الخدمات التى أقدمها مع ما يريدونه. فعليك فقط أن 
سيقومون بالاتصال بك. لكنء يمكنك أن تقول: "إذا كنت تعرف أشخاصا تتفق 
الخدمات التى أقدمها مع ما يريدونه, فعليك أن تتصل بى أولاً وسوف نقوم 
بدراسة الطريقة المثلى للتعامل مع هؤلاء الأشخاص". فهذا يجعلك تتحكم فى 
فرصة إتمام الاتصال بهؤلاء الأشخاص. 
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توجيه العملاء المرتقبين إلى موفعك الا ليكدروني 

إذا كانت لديك طريقة جيدة لجذب اهتمام العملاء المرتقبين الجدد وكان 
لديك حافز للحصول على بياناتهم. فستكون فكرةً رائعة أن تطلب من عملائك 
الذين يقومون بإحالة أشخاص آخرين إليك أن يقوموا بتوجيه العملاء المرتقبين 
إلى موقعك الإليكتروني. فمن المرجح بدرجة كبيرة أن يقوم هؤلاء العملاء 
المرتقبون بزيارة موقعك الإليكتروني قبل أن يتصلوا بك. فإذا كان موقعك 
الإليكتروني على درجة من الجودة, فسيكون ذلك انطبامًا أوليًا إيجابيًا لديهم 
عنك وعن المشروع الذي تديره. 
مكافأة عملائك على عمليات الاحالة التي قاموا بها 

إذا تمكّنت من كسب تعاملات جيدة من بعض الإحالات التي قام بها 
عغلتؤك» فيمكتك أنترسل لهم ربسائل شك مع دايا عن,طريق البريفاهوإذا 
قمت بذلك؛: فإنهم سيشعرون بتقديرك لهم, مما سيزيد من احتمالية تكرار 
قيامهم بعمليات الإحالة. 

علاوة على ذلك فيمكنك أن تفكر في تقديم حوافز للعملاء على عمليات 
الإحالة التي يقومون بها لتشجيعهم على القيام بعمليات إحالة جديدة. ومن 
الممكن أن تتخذ هذه الحوافز صورة إيصال خصم لتخفيض تكاليف تعاملاتهم 
المستقبلية معك أو أي حوافز أخرى يتوقّع أن يكون لها قيمة كبيرة عند العملاء. 
كينية الاستفادة من هذه المعلومات 

توتهرية الأفكان المقنار :إلجها أنقا وحده ما سيحقق نتائع إبجامة 
بالنسبة لك منها. وقم بتقدير العائدات التي تحصل عليها. واحرص دائَمًا على 
تقديم الشكر للعملاء على عمليات الإحالة التي يقومون بها وقم برد الجميل لهم 


اذا كان بمقدورك. 


فكّر في تشجيع عمليات الإحالة وسوف تجد أن بإمكانك الحصول على 


تسويق مجاني لمشروعك من خلال عملائك الراضين عن خدماتك. 
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كك 


نشردراسات الحاله 


ما امقصود بدراسة الحالة؟ 

دراسة الحالة هي وصف لعمل قمت بإتمامه لأحد عملائك. وهي عبارة عن 
قصة نجاح دُستخدم كنموذج ناجح يبرز النتائج الإيجابية والعملية التى أثمر 
غنيا العمل الذى اأتحزذته 
للاذا يعد نشر تلك الدراسات أمرا مهما؟ 

هناك تأثير قوي لهذه الدراسات لأنها تعرض نتائج واقعيةً. فنشر هذه 
الدراسات هن الممكن أن تساهدك ويشافد عملاطك أيضاء فيمكلك من خاذل هذه 
الدراسات أن تحدد الملامح العامة لعملائك. كما يمكنك أيضا تقديم علاوات 
إضافية لهؤلاء الذين يتهاملوق معك: فمن الممكن أن تؤدى قرابة لك الدراسات 
التي تقوم بنشرها إلى تشجيع رجال الأعمالء الذين يكونون في مواقف مماثلة 
ولديهم الرغبات نفسهاء على اتخاذ خطوات إيجابية والاتصال بك. فدراسات 
الحالة تحعل الأفكانواقضة وملموبية ومعقولة. 
الصعوية المتوقعة عند نشردراسات الحالة 
ضمان اقتناع العملاء بتلك الفكرة. وقد تحتاج إلى أن تدمج المساعدات التى 
قدمها لك عملاؤك عند كتثائة محتوى دراسات الخالة. 
يمكن نشرها؟ 

# يجب أن تجذب دراسة الحالة اهتمام القارئ بقوة. 


#ا يجب أن تَنظّم بطريقة يسهل على الآخرين فهمها. 


الفصل العاشر؛ طرق التسويق التي تعززتعاملاتك مع العملاء الحاليين 


9 يجب أن تكون موضوعية وأن تتناسب مع برنامج عملك الذي تعرضه 
في النشرات التي يتم إصدارها أو من خلال موقعك الإليكتروني. 

يجب أن يتم كتابتها جيدا. 

# يجب أن تشتمل على بعض نقاط التعلم الواضحة. 

يمكن دمج دراسات الحالة في سياق المقالات التي تحظى باهتمام 
القراء:واستحدامها كنوااع حرة لترض الأفكان المطروحة: .ومن الأقثلة 
الجيدة على ذلك مقال كتبته وتم نشره في عدة صحف بعنوان "كيفية 
إيجاد هوية بارزة للعلامة التجارية » وفي هذه المقال. ذكرنا العديد من 
خطط تغيير العلامة التجارية التي تقدم بها عملاؤناء من أجل توضيح 
النقاط المطروحة. ْ 


البئية البسيطة لمقال دراسة حالة 
© مقدمة ‏ مقدمة مختصرة عن تاريخ العملاء ووضعهم الحالي 


© وصف المشاكل الرئيسية التي كانوا يمرون بها 
© تطلعاتهم المستقيلية 


هنا كنت عن أعال ب الخطوات التى اتكتكيا أخاء تاماك مم العميل 
© النتائج التى تم تحقيقها 





الاستمادة من دراسات الحالة 
تأمل النقاط التالية مع نفسك: 
> ما دراسات الحالة التي لديك حاليًا والتي تستحق النشر؟ 
»> ما السياق الذي يمكنك ابتكاره لجذب اهتمام القراء؟ 
4> كيف يمكن لعملائك أن يقدموا لك المساعدة؟ 
> أين تحب أن تقوم بنشر هذه الدراسات؟ 
١/١‏ 
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> من الذين تحتاج إلى الاتصال بهم؟ ‏ قم بالبحث عن النشرات وثيقة 
الصلة وتعرف على من يمكنك الاتصال بهم. 
> ما علاقاتك واتصالاتك التى يمكن أن تقدم لك بعض أنوا ع المساعدة؟ 


كيفية الاستفادة من هذه المعلومات 


٠‏ وه 
يها انها 


فكّر في الفرص التي يمكنك من خلالها نشر دراسات الحالة. يمكنك نشر 
تلك الدراسات على موقعك الإليكتروني أو على المواقع الإليكترونية الأخرى 
الخاصة بالاقتصاد والمشروعات التجارية والتى تبحث عن معلومات تهم القراء, 
كما يمكن نشر هذه الدراسات كجزء من المقالات التى تقوم بكتابتها للنشرات 
أو اللجلاك الاقتضانية. وقد تهكم الصحافة الخلية أيضمًا يذلك [ذا كانت دراسة 
الحالة التي أجريتها تتعلق بقضية اقتصادية محلية. 
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زيادة فيمة المبيعات وبيع المريد 
من ع المنتجات و ات 


ما المفصود بزيادة قيمة المبيعات؟ 

5 بزيادة قيمة المبيعات أن تقوم بزيادة قيمة صفقة البيع في الوقت 
الذي اتخذ العميل فيه قرارا بالشراء. وعادة ما يتم ذلك عند نقطة البيع (مكان 
البيع)؛ حيث يتم بالفعل زيادة مقدار ما ينفقه العملاء يدرجة كبيرة عن طريق 
تقديم منتج أكبر حجما أو أعلى قيمةً. وهناك مثال جيد لهذه الزيادة في قيمة 
التجعان يكل فى مظاعو :الوحيات السريعة التى تق لكوحنة كاملا أن 
ساشويكق أكبر بححما عل الذي قعث يظليه 2 
منتجات مكملة إضافية 

يمكن ببساطة زيادة قيمة المبيعات عن طريق تقديم منتجات إضافية 
ومكملة عند نقطة البيع. وتقوم محلات بيع الأحذية بذلك عن طريق تقديم 
منظفات خاصة بالأحذية والتى تكون لازمةً للأحذية التى قمت بشرائها. كذلك, 
فإن بعض الجراجات الخاصة بخدمة السيارات تقوم بذلك عن طريق تقديم 
منتجات تختص بالعناية بالسيارات. وغالبًا ما يقدم لك العاملون يصالونات 
تصفيف الشعرء عندما تنتهى من تصفيف شعرك. المنتجات التى تم استخدامها 
لعمل شكل تصفيفة الشبعر التي تروق لك وذلك من أجل ؤيادة قيدة المبيعات: 
كذلك: تقوم مراكز التجميل والمنتجعات الصحية بزيادة قيمة المبيعات عن طريق 
تقديم المنتجات التى قام المعالجون باستخدامها أثناء جلسة العلاج الخاصة بك 
بعد انتهائك منها. وتزيد شركات السياحة أيضا هن قيمة مبيعاتها عن طريق 
عرض تأمين على الإجازات وتوفير سيارات للإيجار إذا قمت بشراء تذكرة 
لرحلة طيران أو لقضاء إجازة في مكان ما 

زغن 


0 طريقة لتسويق المشروعات الصغيرة والمتوسطة 
نتحعديث المننجات 

يمكن زيادة قيمة المبيعات أيضا فى أثناء عملية البيع عن طريق تحديث 
نمودج أو طراز معين من المنتجات يهتم به العملاء. وهناك العديد من منافذ بيع 
الأدوات الكهربائية بالتجزئة التي تجيد زيادة قيمة المبيعات بهذه الطريقة. من 
ثم, إذا قمت بذلك, فسيكون من المهم أن تروج للقيمة الإضافية التي اكتسيتها 
من عملية تحديث المنتجات. 


العروض المجمعة 

يمكنك تحقيق زيادة في قيمة المبيعات أيضًا عن طريق تقديم عروض 
مجمعة من منتجاتك بشكل بارع. وسيتم شرح هذا الموضوع بمزيد من 
التفصيل فى الفصل القادم. 
اذا تعد زيادة قيمة المبيعات أمرا مهما؟ 

تعد زيادة قيمة المبيعات أمرا مهما لأنها قد تسهل لك امكانية زيادة 
الأرياح. وعندما تستمر ذ في السعي إلى جذب عملاء جدد باستمرار» فإن تكلفة 
ذلك, من حيث الوقت والموارد, تكون أكثر بدرجة كبيرة من تكلفة بيع المزيد من 
المنتجات للعملاء الذين يتعاملون معك حالدا. 
الصعوبهة المتوفعة عند زيادة فيمة المبيعات وبيع المريد من 
المننجات والخدمات 

من الجدير بالذكر أنك ستواجه صعوية في البحث عن طرق لتحقيق زيادة 
في قيمة المبيعات وبيع المزيد من المنتجات والخدمات القيّمة لعملائك. وفي كل 
مرة تقوم فيها بزيادة قيمة المبيعات. سيتعين عليك أن تقوم بتقديم قيمة إضافية, 
لا أن تطلب فقط المزيد من المال. كما سيتعين على العاملين معك أن يكونوا على 
دراية بكل الفرص التي يمكنهم من خلالها بيع المزيد من المنتجات والخدمات 

1 
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وأن يلموا بشكل كاف بتلك المنتجات والخدمات بحيث يمكنهم تقديم مقترحات 
يشان زيازة قيمة المبيعاكه بل ينيف أن تقوم باقتراء انكار لزيادة قيمة 
المبيعات ثم تخبر العاملين معك بها حتى يقوموا بتطبيقها عند نقطة البيع» ولكن 
ستواجهك صعوية في التاكد من قيامهم بتطبيق هذه الأفكار. 
هناك بعض أصحاب المشروعات الذين لا يسعون لزيادة قيمة مبيعاتهم, 
وذلك لأنهم لا يرغبون في أن يفرضوا أنفسهم على العملاء أو لأنهم لا يريدون 
أن يعتقد العملاء أنهم حريصون على جمع المال. ولكن هذا مجرد تصور ذهني. 
فمن الممكن أن تقوم بزيادة قيمة مبيعاتك بشكل مرض إذا كان لديك نظرة 
ايجابنة رإنمان قوس بنك عتيها تقوم بزيانة قبمةامبيفاتكةإنك تت القرصة 
أمام عملائك للحصول على أقصى استفادة من المنتجات والخدمات التي تقدمها. 
وإذا قمت بتوصيل هذه المعلومة إلى عملائك بهذه الطريقة؛ فمن المرجح بدرجة 
كبيرة أن يكون رد فعلهم إيجابيا. 
كيمية زيادة فيمة المبيعات 
4> قم بوضع قائمة تشتمل على جميع المقترحات الخاصة بزيادة قيمة 
المبيعات والتي يمكنك تطبيقها على منتجاتك وخدماتك. 
> قم بإعداد عدد من الأسئلة التي يمكن للعاملين في قسم المبيعات أن 
يطرحوها على العملاء من أجل تشجيع زيادة قيمة المبيعات. 
4 قم بوضع قائمة بجميع المنتجات والخدمات التي ترتبط ببعضها 
البعض ويمكن بيعها معًا كعرض مجمع. 
> حدّد المنتجات أو الخدمات التي يتم تحديثها. 
4> قم بتجربة عدد من تلك الأنشطة التي تعمل على زيادة قيمة المبيعات 
افترة معينة شو قم وتقريم النفائع. 
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0 طريفة لتسويق المشروعات الصغيرة والمتوسطهة 
كيغية الاستفادة من هذه المعلومات 

قم بتنفيذ تلك المقترحات الخاصة بزيادة قيمة المبيعات بأسرع ما يمكن؛ 
حيث إن هذه الطريقة تعد واحدةٌ من أسهل الطرق لزيادة نتائج المبيعات 
الخاصة بالمشروع الذى تديره. 





فكّر دائمًا في طرق لزيادة قيمة المبيعات وسوف تزداد أرباحك بشكل كبير. 


١الك‎ 
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تقديم عروض مجمعة من المننجات والخدمات 


ما المقصود بالعروض المجمعة؟ 
في سياق التسويق للمشروع الذي تديره. فإن المقصود بالعروض المجمعة 
هو تجميع المنتجات أو الخدمات معًا بطريقة تمكّنك من بيع المزيد من المنتجات 
أو الخدمات وتمكن هملائك مخ الحصول على قمة أو فائدة أكتر :فى مقايل الخال 
الذي يدفعونه. وهناك العديد من الأمثة التي تبين كيف تقوم الشركات بإعداد 
ا 50 
قد تعرفها: 
# تنظيم إجازة شاملة لجميع الخدمات؛ حيث يدفع العملاء سعرا 
وأحدًا فى مقابل الرحلة والإقامة والطعام والشرابء والمرافق 
الريافسية ف محل الآخيانء كل هذه الشدماف مقدية بالكامل فى 
عرض مجمع جذاب. 
1 يقدم مطعم للوجبات السريعة وجبةً كاملة» ويمكن للعميل الحصول على 
نوع الطعام والمشروب الذي يختاره في مقابل سعر محدد. 
# تقدم شركة تدريب برنامجا كاملاً مكون من عدة جلسات مرتبطة 
معضها الدعضى. 
#ا تقدم شركة تدريب خاص عددا محددا من جلسات التدريب لمدة ثلاثة أو 
ستة أشهر. 
#ا يقدم موقع إليكتروني شهير لبيع الكتب عرض مجمعا لمنتجاته بطريقة 
لطيفة؛ حيث يقدم للعميل الكتاب الذي يطلبه وكتابًا آخر متعلق به. 


هذ 


+ ما 
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طريقة لتسويق المشروعات الصغيرة والمتوسطة 
1# يقدم فندق عرضا لقضاء عطلة أسبوعية مميزة شاملة العشاء والمبيت 
والإفطار. 
1# تقدم بعض المطاعم قوائم طعام خاصة لتشجيع الناس على تناول وجبة 
الغداء أى العشاء في أوقات أكثر هدوءا. 
من ثم؛ يمكن لأي صاحب مشروع أن يقدم عرضا مجمعا من منتجاته 
وخدماته بطريقة قد تؤدي إلى زيادة في المبيعات. 
لماذا يعد تقديم عروض مجمعة من المنتجات والخدمات 
أمرامهما؟ 
سوف يمكنك تقديم عروض مجمعة من منتجاتك وخدماتك من بيع المزيد 
منهاء وذلك عن طريق: 
#ا تقديم فائدة أو قيمة أكبر للعملاء 
#ا السماح لنفسك تلقائيًا بزيادة قيمة المبيعات دون أن يتعين عليك طلب 
ذلك من غيرك 
#ا إتاحة فرصة العمل مع العملاء لفترة زمنية أطول 
#ا المساعدة على تحريك البضاعة الراكدة عن طريق ربطها بالبضاعة 
الجديدة الأكثر شيوعا. 
علاوةً على ذلك, فإن تقديم عروض مجمعة من المنتجات والخدمات يمكن 
أن يساعدك في كسب التزام العملاء وولائهم الشديد من البداية. وسوف يتيح 
لك هذا الالتزام فرصة أكبر لتكوين علاقة جيدة مع العملاء ولإثبات قيمة 
المنتجات أو الخدمات التي تقدمها لهم. 
١,4‏ 


ا/ا/طاح». طاصطلوكع11. /الانناننا 


الفصل العاشر ؛ طرق التسويق التي تعززتعاملاتك مع العملاء الحاليين 


كذلكء من الممكن أن يضمن لك تقديم عروض مجمعة من المنتجات 
والخدمات شراء العملاء لكم كبير منها يكفى لإحداث أثر ملحوظ فى المشروع 
الذي تديره. ومن الأمثلة الجيدة على ذلك الاستشارة بشأن الأنشطة التسويقية 
أو بشأن تنفيذ المشروعات. ففي مثل هذه الحالات؛ غالبًا ما يعمل الأساس 
الأولي على توفير القواعد التي يجب أن تقوم عليها خطة عمل أطول أجلا. 
الصعوبة المتوقعة عند تقديم عروض مجمعة من منتجاتك 
وخدمائك 

تتمثل الصعوية التي ستواجهك في أن تعد مجموعة من المنتجات أو 
الخدمات التي تقدم قيمةً مهمةً لعملائك والتي يظهر فيها أثر الأنشطة التسويقية 
التي قمت بها. ويجب عليك أن تحدد المنتجات والخدمات التي ترتبيط يبعضها 
الحعقن من أجل تقديم خوينة مكابلة :كك يدب أن تكد سغر ا عنامت ) 
العرض المجمع الذي ستقدمه وأن تقوم بتسويقه على النحو الملائم. 


الأمورالتي تعمل على نجاح العرض المجمع 
#ا أن يقدم ذلك العرض حلاً كاملاً المشكلة التى تواجه العملاء بالفعل أو 
التى يحتمل أن تواجههم. ومن الأمثلة الجيدة لمثل هذه العروض أحد 
مراكة خدمة السيارات الذي يقدر حاجة أصحاب السيارات إلى إعداد 
سياراتهم لفصل الشتاء. وبالتالى: عند اقتراب فصل الشتاءء من الممكن 
أن يقدم هذا المركز عرض مغريًا جد يتمثل في مجموعة خدمات خاصة 
للعناية بالسيارات في فصل الشتاء والتي تغطي كل ما يمكن أن يسبب 
ا أن يعطي هذا العرض حرية الاختيار للعملاء. فإذا توجهت إلى مطعم 
صيني أو هندي مع مجموعة من الأصدقاءء, فإن المطعم يعطيك حرية 
الاختبار من بين عدة قوائم أطعمة مختلفة بأسعار متفاوتة. وإذا ذهبت 
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0 طريقة لتسويق المشروعات الصغيرة والمتوسطة 


إلى مرأب لغسيل السيارات؛ فإنه عادةً ما يمكنك أن تختار من بين 
العروض الممتازة والجيدة والمقبولة. فالناس يحبون أن يكون لديهم 
خبارات متعددة:وغالنا مااتقب العروضن السبعة الناتحة العنله 
خيارات يمكن أن يصل عددها إلى ثلاثة خيارات» وإذا زادت الخيارات 
عن ذلك؛ فإن العملاء قد يصابون بالحيرة وتواجههم صعوية في الاختيار. 

#ا أن يمحو هذا العرض أو يحد من المشكلات التى يحتمل أن يواجهها 
القسلاء فى تنظ الفتاصر التهدرة اللازمة لإتماء عملية قيراة. فإذا 
كنك تخا لإقانة حفل ؤقا لم فيناك فاه كقيرة يعن عليك التفكيو 
فيهاء مثل الزهور وتصفيف الشعر والماكياج واستقبال الضيوف 
ووسائل التسلية والترفيه وأماكن إقامة الضيوف والمصور ووسائل 
المواصلات من وإلى موقع إقامة الحفل والحاضرين وأشياء أخرى 
كثيرة إذلك» عوك تتهع الفروضن الجبعة الخاضة يحفل الزفاف التى 
تضم فى الامتبان الأبون ذاتالأمميةالقحبوى بالنسبة للعروسن: 
والتي تقوم بتجميع عدة خدمات معا وفقًا لذلك. 

#ا أن يكون العرض له قيمة كبيرة بالنسبة للعملاء حتى وإن كانت بعض 
العذاضن التى كفت إخساققها العرهى ملكنك.ة التكلنةر وكلها رادت قدة 
الغرخن الحم بالنسنة للعملاء. زادت قدرتك على تقديم عرض لا يقاوم. 


كيمية إعداد عروض مجمعة 
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»> حدد ما تريد تحقيقه من تلك العروض. 

»> فكر في المشاكل التي يعاني منها العملاء والتي يمكن أن يقدم العرض 
المجمع حلولا لها. 

> فكر في طريقة يمكنك من خلالها أن توفر خيارات خاصة بمحتوى 
العرض المجمع ومستويات الأسعار بحيث تجعل العرض الذي تقدمه 
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»> فكّر في القيمة التي تقدمها عروضك المجمعة لعملائك. 

» حدّد الاسم الذي ستطلقه على عروضك المجمعة. 

4ف قم بكتجربةطروشتك:[الجمعة يتقدينها لبعضن:المعلاء العالين واظاب 

هنهم أن يعلقوا على هذه العروضن: 

كيفية الاستغادة من هذه المعلومات 

عفرما تومن إغداد العروخن المحمعة الى ينتقدسها وتكون واثها هذ 
الباجناسي للاسقاي الاين مستيوى لتبزال ع ال لدان 
تعلمهم بهذه العروض. ويمكنك القيام بذلك عن طريق وصف هذه العروض في 
الكقيحات الذعائية الخاصية بشركتك وفى نشرات السيعات والنرن الباشر 
وعلى موقعك الإليكتروني وفي إعلاناتك وعلى ملصقات الدعاية وفي 
العروض والمقترحات التي تقدمها. وقم بملاحظة النتائج التي ستحصل عليها 
من هذه العروض وكن مستعدا لمراجعة محتواها من وقت لآخر حسبما تقنضي 
حاحة العطلاء. ٠‏ ْ 


تزداد مبيعاتك. 
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إصدارنشرة إخبارية 

ما المقصود بالنشرة الاخبارية؟ 

النشرة ار ال ا 0 وتقوم بتوزيعها على عملائك 
على فترات منتظمة. ويمكن توزيعها عن طريق البريد الإليكتروني أو كمطبوعات 
تقليدية يتم إرسالها عبر البريد. 
لماذا تعد النشرات الاخبارية معيدة؟ 

تعد النشرات الإخبارية من أقوى الوسائل لكسب المزيد من العملاء 
وتشجيع العملاء الحاليين على إتمام المزيد من التعاملات. فإذا كانت النشرة 
الإخبارية تقدم لعملائك بعض المعلومات التى لها قيمة كبيرة بالنسبة لهم. فسوف 
تظل هناك علاقة دائمة بينك ودين الأشخاص الذين كنت تتعامل معهم. فمن خلال 
كيده الإخبارية. سرد اسمك عالقًا في أذفان فؤلاء الأشخاص إلى أن 
الإخبارية كوسيلة لتشجيع العملاء على التعامل معك مذكرةً إياهم بالمشاكل التي 
يحتاجون إلى إيجاد حلول لها أو بالخطوات التى يجب عليهم اتخاذها. 

هذاء ويمكن أن تعمل النشرات الإخبارية المجانية التي تقدم أفكارا 
ل مفيدة فحن لجذب انتباه العملاء الجدد. فعندما يشترك هؤلاء 
الوسة متاحة أمافك ل ا بل ؛ ويمكن ترويع 
يصبحوا في شهاية الأمرء عملاء 0 
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كذلك, تمكّنك النشرات الإخبارية من مواصلة ترويج خدماتك عن طريق 
تقديم النصائح والاقتراحات والأفكار والتوصيات للعملاء. 
الصعوبة المتوقعة عند إصدارنشرة إخبارية 

بالطبع؛ ستواجهك صعوية في إصدار نشرة إخبارية تكون مفيدة للعملاء 
المرتقبين والحاليين ويسهل جمعها ويتم توصيلها للمشتركين بنظام فعال 
ومنخفض التكلفة. فتوزيع نشرات إخبارية مطبوعة قد يهدر الوقت والمال. ويعتبر 
إرسال هذه النشرات عن طريق الإنترنت أفضل الطرق التي يمكن اتباعها. وإذا 
كنت قد أعددت نظاما بسيطا خاصا بك تقوم من خلاله بإنتاج هذه النشرات 
وتوزيعها؛ فإن إرسال هذه النشرات بشكل منتظم عن طريق البريد الإليكتروني 
قد لا يكون أكثر سهولة. ومن ثم. ستظل الصعوية الوحيدة التي ستواجهك هي 
تحديد اسم للنشرة الإخبارية وكتابة محتواها. 
العناصر التي تعمل على نجاح النشرة الإخبارية 
الاسم 

سوف يعطي الاسم هويةً وعلامةً مميزةً للنشرة الإخبارية, كما أنه سيعلق 
بأذهان المتلقين. ويجب أن يقدم اسم النشرة الإخبارية الخاصة بمشروعك شينًا 
له قيمة عند المتلقين وأن يكون موجرًا ومميراً يسهل نطقه وتهجيه. 

فمثلاً. يطلق على إحدى النشرات الإخبارية اسم "أفكار تسويقية 
لتحقيق أرباح' . 
المحدوى المعيد الموجه للقارئ 

من الممكن أن يتالف محتوى النشرة الإخبارية من أخبار عن المشروع 
الذي تديره وإجابات عن أسئلة وأفكار ونصائح ودراسات حالة ومقالات 
وتوصيات وأخبار جديدة؛ أي كل ما يعتقّد أن له قيمة يتطلع العملاء إلى 
الحصول علنها: 

كل 
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0 طريعة لتسويق المشروعات الصغيرة والمتوسطة 
إرسال النشرة الاخبارية بانتظام 

فى هذه الأيام. يتلقى كل منا كما هائلاً من الرسائل عبر البريد 
الإليكتروني, ولذلك عليك أن تفكر في إرسال النشرة الإخبارية الخاصة 
متبروعك ره كل بور أو كل شهرين. وإذا اخكرت ديكا متخزرا من الأسبوع 
ترسل فيه النشرة الإخبارية» فستكون تلك فكرة رائعةً. ويجب أن تختار اليوم 
الذي يكون من المرجح فيه بدرجة كبيرة أن يقرأ الأشخاص المستهدفون نشرتك 
الإخيارية. وعندما يعتاد عملاؤك على استلام النشرة الإخبارية الخاصة 
بمشروعكء: فسوف يترقبون وصولها إليهم. ولذلك. سيتعين عليك أن تتأكد من 
الطول المناسب 

إذا احتوت النشرات الإخبارية على معلومات مفيدة. فسوف يقوم الناس 
بقراءتها. ولكنك فى هذه الأيام ستجد أن معظم الناس يعانون من الكم الزائد 
الحقيقة بعين الاعتبار وأن تفكر في الطريقة التي يمكنك من خلالها أن تجعل 
النشرة الإخبارية الخاصة بمشروعك شيقةً ويسهل قراعتها. فإذا تم مراعاة ذلك 
فى النشرة الإخبارية وتمت كتابتها فى صفحة أو صفحتينء فإنها ستكون 
عقيولة تماما عق الناس: شيمكن أديكين قناله تانين أكثر وهنويا] النضرة 
الإخبارية الموجزة التي توضح مصادر يمكن للعملاء المهتمين بمعرفة المزيد من 
المعلومات الرجوع إليها. 
استخدام الأسلوب الشخصي 

يحب الكثير من الناس قراءة النشرات الإخبارية التى يتحدث فيها الكاتب 
دق وسو غددا .من التسارب الشخصية في المحال الذى ميتهون به وتحن 
نحب أن نشعر بروح الدعابة والفكاهة التى يتميز بها الكاتب وشخصيته المميزة 
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المُصل العاشر : طرق التسويق الني تعرز نعاملاتك مع العملاء الحاليين 
من خلال قراعتنا لكلماته. إن الأمر يعتمد على ما تريد تحقيقه من النشرة 
الإخبارية وعلى الأسلوب الذي قمت باختياره لتوصيل محتوى تلك النشرة. فإذا 
كنت تقدم أفكارً أو حلولاً ملشكلات. فإن ذكر قصص من واقع تجربتك 
الشخصية يعد طريقة جيدة لتقديم الأفكار وحل المشكلات. فالناس غالبًا ما 
الإخبارنة ضبور : تمكين شخصيتك: 
كيفية إصدارنشرة إخبارية 
4> حدّد الأشخاص المستهدفين من النشرة الإخبارية. 
»> ما المعلومات التى ستكون لها أهمية بالنسبة لهؤلاء الذين يقرءون 
نشرتك الإخبارية؟ 
4> حاول التعرف على اهتمامات عملائك من خلال إجراء استبيان قصير 
مكون من عدد قليل من الأسئلة. 
4> اطلب من عملائك توضيح بعض الأسئلة التى تدور فى أذهانهم فيما 
يتعلق بالموضوعات وثيقة الصلة بمشروعك. ويمكنك الإجابة عن هذه 
الأسئلة من خلال محتوى النشرة الإخبارية التى تقدمها لهم. 
»> ابحث عن الموضوعات التي تتناولها النشرات الإخبارية الأخرى المنتمية 
إلى المجال الذى تعمل فيه. 
> ابحث عن المصادر التى تستطيع أن تحصل منها بانتظام على معلومات 
مهمة قد تكون لها قيمة كبيرة بالنسبة لمن يقرءون النشرة الإخبارية. 
4 استخدم تنسيقا قياسيًا لتخطيط نشرتك الإخبارية. قم باستخدام 
التخطيط والتصميم واللون والهيكل نفسه في جميع النشرات الإخبارية 
التي تقدمها. فسوف يؤدي هذا إلى تحقيق نوع من الترايط, الأمر الذي 
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0 طريفة لنسويق المشروعات الصغيرة والمتوسطة 
سيساعدك في تكوين هوية مميزة لنشرتك الإخبارية واكتساب مصداقية 
لدى الجمهور الذى يقرأ هذه النشرة. 
4> تأكّد من مراجعة وتنقيح نشرتك الإخبارية بالكامل. فالأخطاء السخيفة 
»> اختبر نشرتك الإخبارية قبل إرسالها إلى جميع المشتركين المسجلين 
فى قاعدة البيانات. وقم بإرسالها إلى واحد أو اثنين من زملائك فى 
العمل واطلب منهم أن يقدموا لك تعليقًا تقييميًا عنها. 
> احرص على أن تطلب من عملائك أن يقدموا لك تعليقًا تقييميًا عن 
القيمة أو الأهمية التي تمثلها نشرتك الإخبارية بالنسبة لهم. واطلب 
متهم أن يقكرحوا طباه تحسيتات يمكنك. إبكالبا عل :فلك النشهرة :اله 
ابذل ما فى وسعك لتطبيق الأفكار التى تحصل عليها. 
كيمية الاستمادة من هذه المعلومات 
سوف يعتمد نجاح نشرتك الإخبارية على عدد وطبيهة الأشخاص 
المشتركين في خدمة الحصول على هذه النشرة. قم بقراءة فصول هذا الكتاب 
التى تقدم لك معلومات قيّمة تساعدك على إنشاء قاعدة بيانات للعملاء وقائمة 
مراسلاة يريد التكترونى اخقيارية: الى بحانى الطلومات الك تسا عدك على 


فكّر دائما في إنتاج نشرة إخبارية وسوف يظل عملاؤك مهتمين بك 





ويمشروعك. 
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المفصل العاشر: طرق التسويق الني تعززتعاملاتك مع العملاء الحاليين 


الاستمادة من التسويق عبر البريد الإليكتروني 
أفضل استمادة 


ما المقصود بالتسويق عبر البريد الإليكتروني؟ 

في هذه الأيام, تجد أن جميع الناس تقرييًا يستخدمون البريد الإليكتروني 
في الاتصال. فمعظم الأسر لديها جهاز كمبيوتر وعنوان بريد إليكتروني حتى 
وإن كانت هذه الأسر لا تدير مشروعات. فضلا عن ذلك. فإن كثيرا من الناس 
يبدءون بالتعرف على الرسائل التي تلقوها عبر البريد الإليكتروني قبل التعرف 
على تلك التي تلقوها بالبريد العادي. 

إن المقصود بالتسويق عبر البريد الإليكتروني هو استخدام نظام البريد 
رسالة بريد إليكتروني عادية مباشرة أو بإرسال نشرة إخبارية عبر البريد 
الإليبكترونى. وفى هذه الأيام» توجد فى السوق العديد من الخدمات عالية الجودة 
التي تمكنك من أن تقوم بسهولة بتصميم قوائم مراسلات من خلال الأنشطة 
التسويقية التى تتم على موقعك الإليكتروني, كما أن هذه الخدمات تمكنك من 
الاتصال بالعملاء عبر كم هائل من رسائل البريد الإليكترونى كلما أردت أو كنت 
في حاجة إلى ذلك. 

ويمكن استخدام التسويق عبر البريد الإليكتروني للتذكير بالمواعيد وتقديم 
العروض الخاصة وتقديم معلومات أو أفكار مفيدة وطرح منتجات جديدة فى 
السوق وتقديم خدمات جديدة وإجراء المسابقات؛: وغيرها من الأغراض. 
ناذا يعد التسويق عبر البريد الاليكتروني منيدا؟ 

يعد التسويق عبر البريد الإليكتروني وسيلةً ممتازةً ومنخفضة التكلفة 
للاتصال بانتظام بالعملاء الحاليين والمرتقبين. فالأشخاص الذين تلتقى بهم فى 

1 


0 طريمة لتسويق المشروعات الصعيرة والمتوسطة 
أثناء قيامك بالأنشطة التسويقية وأنشطة تبادل المعلومات من الممكن ألا يكونوا 
مستعدين للتعامل معك فى الوقت الحالي. لكن؛ إذا ذكرت لهم سببًا جيدا لكى 
يعطوك عناوين البريد الإليكتروني الخاصة بهم ويسمحوا لك بأن تكون على 
اتصال بهم فستزداد بدرجة كبيرة فرص تعاملهم معك عندما يكونون 
مستعدين للشراء. 

ويعد التسويق عبر البريد الإليكتروني وسيلة سهلة وسريعة؛ بل ويمكنك من 
خلاله أن تكون على اتصال شخصى بعدد كبير جدًا من الأشخاص. لذلك؛ فقد 
يكون التسويق عبر البريد الإليكتروني أكثر فائدة لك من القيام بحملة دعاية 
عالية التكلفة عير البريد المداشر. 


الصعوية المنوفعة عند الاستمادة من التسويق عبر البريد 
الإليكتروني 

اعلم أنك ستكون بحاجة إلى أن تضع فى اعتبارك كم رسائل البريد 
الإليكتروني غير المرغوب فيها التي تزعج معظم الناس يوميا. فهذه الرسائل من 
الممكن أن تكون بمثابة مصدر إزعاج وقلق لكثير من الناس. ولذاء يجب أن 
تكون رسائل البريد الإليكتروني التي ترسلها جذابةً كي تلقى ترحيبًا من الناس. 
كذلك. ستحتاج إلى التفكير بعناية شديدة في الغرض الذي تقوم من أجله 
باستخدام بريدك الإليكتروني. قد يكون التسويق عبر البريد الإليكتروني وسيلة 
سريعة؛ ولكنه لا ينبغي أن يتم في عجالة. علاوة على ذلك فسيكون عليك أن 
تجعل الناس يتطلعون إلى تلقي رسائلك التي ترسلها بالبريد الإليكتروني 
لاعتقادهم أنهم سوف يحصلون على فائدة كبيرة منها. كذلك؛ عليك أن تحذر من 
المبالغة في إرسال عدد كبير من تلك الرسائل. فإرسال رسائل بريد إليكتروني 
لذلك: يجب أن تحدد ما هو مناسب لقاعدة عملائك وأن تتوقع احتياجاتهم. 
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الفصل العاشر: طرق التسويق التي تعززتعاملاتك مع العملاء الحاليين 


عندما تقوم بالتسويق عبر البريد الإليكتروني» فيجب أن تضع في اعتبارك 
أن عنوان البريد الإليكتروني الخاص بك يمثل جزءا رئيسيًا من رسالتك 
التسويقية؛ لذلك: فمن المهم أن تجعل هذا العنوان مناسيًا. كما يجب أن يكون 
سهلاً في استخدامه وفي تذكره. فإذا كان عنوان البريد الإليكتروني الخاص بك 
طويلاً بشكل مبالغ فيه ويحتوي على الكثير من الحروف والكلمات التي يصعب 
تهجيها؛ فإنك من المحتمل أن تفقد بعض الصفقات بسبب ذلك. وينبغي أن يعمل 
عنوان البريد الإليكتروني الخاص بك على إظهار المشروع الذي تديره كمشروع 
جدير بثقة الناس. 
لذلك. عليك أن تقوم باختيار عنوان بريد إليكتروني يوضح تمامًا نوع 
المشروع الذي تديره وأن تحاول قدر استطاعتك أن تجعل هذا العنوان سهلاً 
وبسيطًا في الاستخدام. 
ما الذي يعمل على نجاح التسويق عبر البريد الاليكتروني؟ 
لكي تتمكن من تسويق مشروعك عبر البريد الإليكتروني بشكل ناجح؛ عليك 
أولاً أن تضع قائمةٌ بُسماء عملائك المرتقبين. وسيتم تناول هذا الموضوع بشكل 
مفصل في الفصل السادس عشر من هذا الكتاب. 
كيمية إعداد نظام لتسويق مشروعاك عبر البريد الاليكتروني 
> هل تعتقد أنك من الممكن أن تحصل على نتائج إيجابية إذا قمت 
بتسويق مشروعك عبر البريد الإليكتروني؟ 
> ما الطريقة التي سيمكنك من خلالها الحصول على عناوين البريد 
الإليكتروني الخاصة بأشخاص جدد وكيف ستحصل على إذن 
للاتصال بهه؟ 
1 
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0 طريقة لتسويق المشروعات الصغيرة والمتوسطة 

> سوف تحتاج إلى فحص نظم التسويق عبر البريد الإليكتروني المتاحة 
المعتمدة على شبكة الإنترنت. كذلك؛ يمكنك فحص نظم الرد البريدية 
التلقائية التي يمكن إعدادها للتعامل مع سلاسل من رسائل البريد 
الإليكتروني. 

4> تأكّد من إعداد نظام لتسجيل عناوين البريد الإليكتروني التى تجمعها. 
يكن تجمين هده العنارين مسهرنا بسكم جدرل ينات 
إليكتروني. ويمكن تحميل جدول البيانات على قاعدة بيانات الاتصال 
بالبريد الإليكتروني أو على أي نظام تستخدمه على شبكة الإنترنت. 

4 سوف يكون عليك أن تبتكر أفكارا للحملة التسويقية التي ستطلقها عبر 
البريد الإليكتروني وأن تحدد الطريقة التي يمكنك من خلالها أن تحتفظ 
باهتمام العملاء المرتقبين بك ويالمشروع الذي تديره. وتذكّر ضرورة 
التركيز على تقديم شيء مفيد بدلاً من مجرد تكرار الترويج للخدمات 
التي تقدمها. 

> تأكّد من مراجعة وتنقيح الرسائل التي ترسلها عبر البريد الإليكتروني 
لتفادي الأخطاء اللغوية والإملائية. فإن إرسال كم هائل من رسائل 
البريد الإليكتروني التي بها أخطاء إملائية أو لغوية سيؤثر سلبًا على 
مكانتك المهنية. 00 

> اختبر رسائل البريد الإليكتروني التسويقية الخاصة بك بإرسال رسالة 
تجريبية عبر البريد الإليكتروني لنفسك ولشخص آخر وقيم تلك 
الرسالة من وجهة نظر العملاء قبل أن تقوم بإرسالها لجميع العناوين 
الموجودة لديك في قاعدة البيانات. 

»> فكّر في الطريقة التي ستقوم من خلالها بتقييم ورصد رد الفعل الذي 
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الفّصل العاشر : طرق التسويق الني تمعززتعاملاتك مع العملاء الحاليين 


كيمية الاستمادة من هذه المعلومات 

من الممكن أن تحصل على نتائج ممتازة من تسويق مشروعك عبر البريد 
الإليكتروني, وذلك إذا أخذت وقنًا كافيًا تقوم فيه بإعداد نظام للحصول على 
عناوين على البريد الإليكتروني ولتوصيل الرسائل بكفاءة. فإذا كنت قد تعرضت 
لرسائل بريد إليكتروني غير مرغوب فيهاء فسوف تعرف الرسائل التي تزعجك 
حينما يمتلئ بها صندوق الوارد. ولذلك, عليك أن تحذر من أن تتسبب في 
مواخبة العماده لكل هذه الرسائل مهما كان الثمز» وإذا قمت متصويق مشروعك 
عبر البريد الإليكتروني» فيجب أن تكون رسائلك موجهة بعناية لمجموعة معينة 
من الأشخاص وأن تكون قيمةً ومفيدةً بالنسبة لهم. ومن ثم إذا ركزت على 
تحقيق ذلك فسوف تنجح في تسويق المشروع الذي تديره. 


فكّر في الاستفادة من التسويق عبر البريد الإليكتروني وسوف تجد أنك 


تتصل بالعملاء بسهولة وبتكلفة منخفضة. 





13١ 


ا/اطاح». طاصطلوكع11. /الانناننا 


60 طريمة لتسويق المشروعات الصغيرة والمنوسطه 


00 


الاستفادة من حسئن الضيافة والأحداث 
والمناسبات الخاصكة 


يمكنك أن تقوي علاقاتك مع عملائك الرئيسيين ومع العملاء المرتقبين 
بأن تدعوهم للمشاركة في الأحداث أو المناسبات الخاصة التي تظهر لهم فيها 
حسن ضيافتك. فيمكن أن يقوم أصحاب الشركات والؤسمبات أو أصحاب 
المشروعات بإظهار حسن ضيافتهم للعملاء بدعوتهم لأشكال مختلفة من 
الأحداث اليارزة والمهمة التي تقام داخل وخارج البلد. كذلكء من الممكن أن 
تظهر لعملائك حسن ضيافتك بحجز تذاكر لهم لحضور الدورات والبطولات 
الرياضية الشهيرة: مثل بطولة كاس العالم لكرة القدم أو سباقات السيارات 
الشهيرة أو الحفلات. ويمكنك أن تقيم معسكرا خاما أجاف مخصيضة 
للعاملين ولضيوفك من العملاء. ومن الممكن أن تقوم بتنظيم هذا بنفسك أو أن 
تستعين بخدمات أي من منظمى الأحداث والمناسبات التي يظهر فيها حسن 
ضيافة الشركة لعملائها. 20 ْ 

يمكنك أن تتيح لعملائك فرص معرفة المزيد عن منتجاتك وخدماتك بإقامة 
أحداث خاصة تقوم فيها بتعريفهم بخدماتك ومنتجاتك في الوقت نفسه الذي تقدم 
لهم فيه المتعة والتسلية. ويحتوي الفصل الحادي عشر من هذا الكتاب على جزء 
يركز فقط على كيفية الاستفادة من الأحداث والمناقشات في ترويج المشروعات. 

يمكنك أن تدعو عملاءك ومن يعملون معهم لمشاركتك أنت والعاملين 
معك في قضاء يوم تمرحون فيه وتوطدون علاقاتكم ببعضكم البعض عن 
طريق التسابق معا أو لعب الجولف أو الإبحار أو التجمع لمشاهدة مباراة 
للعبة البولى. 
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كذلك, يمكنك أن تدعو عملاءك للخروج لتناول وجبة غداء أو عشاء 
أو للذهاب إلى المسرح. ويمكنك أيضًا أن تدعوهم لحضور مؤتمرات أو 
اجتماعات خاصة خارج البلاد. ويمكن أن تكون حفلات الشواء التي تقام في 
الصيف وسيلة أقل تكلفةً لتوفير جو من اللهو والمرح والتسلية إذا لم يكن لديك 
ميزانية كبيرة. 
لاذا يعد تقديم الدعوات لحضور الأحداث الخاصة أمرا مهما؟ 
قد يكون من الأمور المثيرة والشيقة بالنسبة لعملائك أن تدعوهم لحضور 
حدث خاص مميز أو للتنزه في الأماكن العامة. واعلم أن ذلك يجعلهم يشعرون 
أن لهم قيمةً كبيرة عندك. فتلك الدعوات تؤكد أهميتهم بالنسبة لك. ولن يفيد هذا 
في شيء إلا في تحسين علاقاتك بهم. ومن ثم إذا كان الحدث الذي اخترت 
دعوتهم لحضوره حدثًا باررًا وملفنًا للأنظار. فسوف تكتسب شهرةً من تلك 
الشهرة التي يتمتع بها هذا الحدث. وسوف تجد أن العملاء سيرغبون في 
حضور مثل هذه الأحداث وسيربطون شركتك ومشروعك بمنحهم فرصة حضور 
مثل هذه الأحداث. وإذا خرجت للتنزه مع عملائك وشاركتهم في القيام بأنشطة 
ممتعة ومثيرة واستطعت أن تتعرف عليهم في جو اجتماعي؛ فسوف تتاح أمامك 
الفرصة لتوطيد الصلة التي تجمع بينك وبينهم. فالناس يتعاملون مع الأشخاص 
الذين يحبونهم ويثقون بهم. ودعوة عملائك لحضور الأحداث المهمة وخروجك 
للتنزه معهم تعتبر واحدة من أهم الفرص التي يمكنك استغلالها في تحقيق 
الألفة بينك وبين العملاء. 
الصعوية المتوقعة عند دعوة العملاء لحضور أحداث خاصة 
ستواجهك صعوبة في أن تختار الأحداث المناسبة وألا تنفق ميزانيتك 
المخصصة للتسويق بالكامل مرةً واحدة. فقد يكون من الأمور المكلفة أن تظهر 
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بارؤة: لذلك. لمك أن تقس مدى التشر الايجاى لقك الأحداث والثاسمات 
والمتمثل في تقوية علاقاتك بعملائك الحاليين وفي مساعدتك على التعرف على 
عملاء حذل. 
لهم فيه حسن ضيافتككء فإن عليك التأكد من استفادتك من هذا الحفل أفضل 
يميكهات فيق ننائج إيجابي 4 من إظهار نا يافه 
للعملاء ودعوتهم لحضور أحداث ومئاسبات خاصة 
ا يجب أن تعرف جِيدًا ما الذي تريد أن تحققه من هذا الحدث الذي 
دعوت عملاءك لحضوره. 
يجب أن تقوم باختيار الحدث المناسب والرفقة المناسبة. 
# يجب أن تتأكد من تنظيم الحدث جِيدًا بدءًا من تقديم الدعوات وحتى 
المتابهة: 
#ا يجب أن يتم إخبار العاملين بكل ما سيدور في الحدث مع تكليف كل 
منهم بدور يلعبه. 
الحدث. 
#ا يجب أن يتم تذكر أسماء الضيوف. 
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#ا يجب أن تهتم بضيوفك وأن تجعل سعادتهم ومتعتهم على رأس 
قائمة أولدياتك. 

# إذا قمت بإتاحة الفرصة لضيوفك للتعرف على مزيد من المعلومات 
عن الأشخاص الذين يعملون معك في المشروع الذي تديره؛ فإن عليك 
أن تأخذ وقثًا كافيًا لتبرعين اميه ينور إلى معرفة المزيد من 
المعلومات عنهم. 

#ا يجب أن تفكر في طرق إبداعية تقوم من خلالها بمساعدة ضيوفك على 
الشيناء وكرت عط عدون اعد 

#ا يجب أن يكون الحدث ذا طابع اجتماعي أكثر من كونه ذا طابع عملى 
وتخارئ ب ومرق االستمن أن تأخذ قسطًا من الاسترخاء أحيانً. 0 

#ا يجب أن تحرص على استخدام نظام متابعة ملائم. 

#ا يجب أن تطلب تعليقات تقييمية عن الحدث ‏ عليك معرفة آراء ضيوفك 
بشأن الحدث الذي قدمته لهم. 


الأحداث أوالمناسبات الخاصة التي تظهرفيها حسن ضيافتك 
لعمالائتك 
تأمل النقاط التالية مع نفسك: 


»> ما الذي تريد أن تحققه من الحدث؟ (هل تريد توطيد علاقة بين العملاء 
والعاملين معك في المشروءع؛ أو تريد إقامة مشروع جديد, أو تريد 
الحفاظ على العملاء الحاليين» أو تريد طرح منتج جديدء أو تريد توجيه 
الشكر لأي من الحاضرين؟) 

> من هم الأشخاص الذين ستقدم لهم دعوةً لحضور الحدث ولاذا؟ 

»> ما اهتمامات هؤلاء الأشخاص الذين تفكر في دعوتهم؟ 
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> ما الأحداث والمناسبات التي تعتقد أنها ستحقق المتعة والترفيه 
لضيوفك وأنهم سيرتبطون بها؟ 
4> ما الأحداث والمناسبات التي سد ستمنح المشروع الذي تديره بعض التميؤذ؟ 
»> ما الأمور التى تحتاج إلى تخطيط؟ ع الع تر 
المكان الذنى ستظهر فيه حسن ضيافتك لعملائك, خطط تنظيم أماكن 
فى الحدث,؛ متابعة الحدث؟) 
> كيف ستتحقق شخصيا مما إذا كان الحدث ناجحا أم لا؟ 
كيمية الا ستمادة من هده المعلومات 
إذا لم تكن قد فكرت فى الاستفادة من إظهار حسن الضيافة لعملائتك أو 
الخروج معهم للتنزه فى الأماكن العامة أو دعوتهم لأحداث خاصة من أجل 
توطيد علاقاتك معهمء فقد تكون تلك هى فرصتك الوحيدة للقيام بذلك. فعليك أن 
بل وقم أيضًا بإشراك أفضل عملائك فى عملية اتخاذ القرار. تعرّق على آراء 
العاملين معك ,وجري أن تطيق هده الآزاء وراقى ها سيحدة: 


فكّر في إظهار حسن ضيافتك لعملائك واشترك معهم في بعض الأنشطة 


التي تجلب المتعة والتسلية. 
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الفْصل الحادي عشر 


عملاء جدد 


إقامة علاقات تعاونية 

الاستفادة من المشروعات المشتركة 

الأحاديث الشفهية الناجحة 

توعية العملاء 

الاستفادة من الأحداث والمناقشات في ترويج مشروعك 

جذب عملاء جدد لزيارة موقعك الإليكتروني وإجراء تعاملات معك 
توظيف علاقات واتصالات تبادل المعلومات في الأغراض المناسبة 
التسويق عبر التليفون للحصول على معلومات مفيدة 

جذب اهتمام الناس إلى واجهات العرض الخاصة بك 

تصميم الإعلانات التي تروج مشروعك 

كتابة خطاب مبيعات جيد 

إرسال رسائل تسويقية قوية ومقنعة عبر البريد المباشر 


تقديم عروض خاصة وحوافز 


0 طريقة لتسويق ال مشروعات الصغيرة والمتوسطة 


6 


إقامة علافات تعاونيكة 
ما ا مفصود بالعلافات التعاونيهة؟ 
تعتمد العلاقات النفعية التعاونية على الاستفادة من الشعور الودى القائم 
والعلاقات القوية التي تم توطيدها بالفعل من خلال جميع أشكال المشروعات 
الأخري مع أهم الأشسخاص النين يحتمل أن يكونوا عفلاء لك الصالح ترويج 
المنتجات أو الخدمات التى يقدمها المشروع الذى تديره. فإذا أقمت علاقة 
تعاونية مع صاحب مشروع لا يعتبر منافسًا مباشرا لك ولكنه يبيع خدماته أو 
منتجاته للأشخاص أنفسهم الذين تبيع لهم أنت أيضًا خدماتك ومنتجاتك, فمن 
المحتمل أنكما ستتمكنان من مساعدة بعضكما البعض. 


من أمثلة هذه العلاقات ما يلي: 


والحفاظ عليها علاقةٌ تعاونية مع شركة بناء أو مع سمسار عقارات. 
© قد يقيم مستشار تجاري علاقةً تعاونيةً مع أحد المحاسبين أو أحد المحامين. 
© قد يقيم أحد السباكين علاقةً تعاونية مع أحد الكهربائيين. 

المواقع الإليكترونية أو مع إحدى شركات التسويق. 





غالبًا ما تكون المنتجات, التى يبيعها صاحب المشروع الذى قد تقيم علاقة 
تعاونية معه, لها أولوية الشراء عند العملاء الذين تبيع لهم منتجاتك أو يكون 
راوها هاااها لشراء متتهاتك او تايعا له 
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ماذا تعد العلاقات التعاونية شينًا مميدا؟ 

إن تكوين العلاقات التعاونية يعد وسيلةً سهلةً جدًا للوصول إلى عملاء 
جدد يحتمل قيامهم بالبحث عن خدماتك ومنتجاتك في السوق. ونظرا لأن 
أصحاب المشروعات الذين أقمت علاقةً تعاونية معهم تربطهم بالفعل علاقة 
بعملائهم؛ فإنهم يمكنهم أن يوفروا لك قاعدة متينةً جديرةً بالثقة يمكنك بدء عملك 
منها. وإذا كان لأحد أصحاب المشروعات, الذين أقمت علاقة تعاونيةً معهم, 
مشتروعك مخاناء 
الصعوبة المتوقعة عند إقامة علاقة تعاونية 

ستواجهك صعوبة في أن تُفنّم عقلك للتفكير في كل العلاقات التعاونية 
التي يمكنك إقامتها وأن تفكر بطريقة إبداعية. وعليك أن تحاول معرفة أصحاب 
لهم. بعدهاء قم بوضع قائمة تضم أصحاب المشروعات المناسبين الذين حددتهم. 
على إقامة علاقة تعاونية معك. ولكي تقيم علاقات تعاونية قويةً. فإن عليك أن 
تقوم بتسويق المشروع الذي تديره والخدمات التي تقدمها على نحو يجعلها 
جذابة. فأصحاب المشروعات الذين أقمت علاقات تعاونية معهم لن يقبلوا أن 
ستقدم لهم خدمات أو منتحات عالية الجودة. 


ما الذي يعمل على نجاح العلافات التعاونية؟ 


ستجنى أفضل النتائج من علاقاتك التعاونية مع أصحاب المشروعات 
الأخرى عندما لا تكون هناك منافسة بينك وبينهم وعندما تكون منتجاتك 


ل 
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أو خدماتك مكملةً بطبيعتها لمنتجاتهم أو خدماتهم. وإذا أوصى صاحب المشروع 
الذى أقمت علاقةً تعاونية معه عملاءه بشراء منتجاتك أو خدماتك وأفاده ذلك فى 
تقوية علاقته بهؤلاء العملاء. فسيكون قد تمدن من تحقيق هدفين مهمين. 





كينية إقامة علاقات تعاونية 


ترتبط بسبب استخدامهم للخدمات التي تقد تقدمها 0 إذا 
كنت تقدم خدمات تأمينية؛ فما الأشياء ء التي من المحتمل أن يكون 
عملاؤك قد قاموا بشرائها قبل التعامل معك مما ترتب عليه حاجتهم 
للتأمين - سيارة أم منزل أم شركة؟ فشركة توزيع القهوة, التي تتعامل 
مع قطاع خدمات توريد الأطعمة والمشروبات: يمكنها أن تضيف إلى 
قائمتها موردي الأطعمة والمشرويات. 


قم بوضع نائمة بجميع الاتصالات التي أجريتها 0 


وعليك أن تفكر في طريقة يمكنك من خلالها مسا 


خدماتك شور فعندما يقومون بتجربة خدماتك بأنفسهم, من المرجح 
بدرجة أكبر أن يثقوا بك إذا وجدوا أن خدماتك تتميز بالجودة. ومن 
الممكن أن تسمح لهم بتجربة خدماتك مجانًا لفترة معينة كي يمكنهم 
تقدير قيمتها المحتملة بالنسبة لعملائهم. كما يمكنك أن تقدم لهم 
مجموعة من شهادات العملاء بجودة الخدمة أو المنتج الذي تقدمه 
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4> اختر مجموعة من أصحاب المشروعات وقم بالاتصال بهم. يمكنك 
الاتصال بهم تليفونيًا أو عبر البريد الإليكتروني, أو يمكنك بيساطة 
كتابة خطاب وإرساله لهم. 
»> قم بتنظيم الاجتماعات التى تساعدك على اكتشاف أفضل طريقة للعمل 
> ابحث عن الطرق التي يمكن من خلالها أن تضيف خدماتك قيمة إلى 
تلك الخدمات التى يستخدمها عملاء أصحاب هذه المشروعات حاليا. 
بشهعروا بالثقة الكافية التى تدفعهم إلى توصدة عملائهم بشراء خدماتك. 
4> قدم لهم جميع المعلومات اللازمة لبدء التعاون معك واتفق معهم على 
إجراء فحص دوري للخدمات من أجل تقييمها . 
نموذج لرسالة يمكن إرسالها عبرالبريد العادي أوالإليكتروني من أجل 
إتاحة الفرصة لإقامة علاقة تعاونية مع أصحاب المشروعات الأخرى 


لقد لاحظنا أنكم تقدمون حاليًا الخدمة "!” لمجموعة العملاء 'ب". ونحن أصحاب مشروع 
يقدم الخدمة 'ج' لمجموعة مماثلة من العملاء. ونظرا لأنه ليست بيننا منافسة مباشرة؛ بل 
كل منا يقوم بتقديم خدمات من المحتمل أن تكون مكملة ومدعمة لبعضها البعضء فنحن 


نتساءل عما إذا كنتم قد تهتمون بمناقشة طريقة يمكن من خلالها أن يقوم كل طرف منا 
بتوصية عملائه بشراء الخدمات التي يقدمها الطرف الآخر من أجل تحقيق المنفعة 
المتبادلة. وسوف نقوم بالاتصال بكم خلال الأسبوع القادم للترتيب لإجراء محادثة في 
الوقت الذي يناسبكم إذا رأيتم أن هذا الاقتراح يستحق منكم التعرف على مزيد من 
التفاصيل المتعلقة به. 


مع خالص احترامي ونقديري 
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كيمية الاستعمادة من هذه المعلومات 

هناك طرق عديدة يمكنك من خلالها أن تستفيد من العلاقات التعاونية التي 
أقمتها مع أصحاب المشروعات الأخرى من أجل تحقيق المنفعة المتبادلة. وتتمثل 
إحدى هذه الطرق في أن يوافق صاحب المشروع على أن يقوم؛ كلما سنحت له 
الفرصة؛ بتوزيع الكارت الخاص بك على عملائه وتوصيتهم شفهيًا بشراء 
منتجاتك أو خدماتك. وهناك طريقة أخرى وهي أن يوافق صاحب المشروع على 
أن يدخل هذه التوصية في الرسالة الإخبارية التي يقوم بإرسالها عبر البريد 
الإليكتروني. ويمكن أن يتم تبادل روابط المواقع الإليكترونية. كذلك؛ يمكن أن 
تتم التوصية أثناء الاتصالات التى يجريها أصحاب هذه المشروعات قبل أو بعد 
عمليات بيع الخدمات أو المنتجات. 

يمكنك أن تقدم حافرًا ماليا لكي تشجع صاحب المشروع الذي أقمت علاقةً 
تعاونية معه على البحث عن فرص لجلب عملاء جدد إليك. ويمكنكما أنتما الاثنين 
أن تتفقا على مساعدة بعضكما دون أي تعويض مالي. وأيا كانت الطريقة فإنه 
يجب أن تتناسب الترتيبات مع مصالح الطرفين وأن تهدف في النهاية إلى 
تسهيل عملية الشراء وجعلها جذابةً بالنسبة للعملاء. 


فكّر في إقامة علاقات تعاونية مع أصحاب المشروعات الأخرى وسوف 


تتمكن من الوصول إلى مزيد من العملاء بطريقة سهلة. 
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الاستمادة من المشروعات المشتركهك 


ما المفصود بالمشروعات المشتركه؟ 

يُقصد بالمشروع المشترك الحصول على إذن بالتعامل مع عملاء أصحاب 
المشنروغات الأخرى لعقد صفقات جديدة. فالتسويق من خلال المشروغات 
المشتركة هو عملية تسويق مشروعك للعملاء الذين يتعاملون مع مشروعات 
مكملة لبعضها البعض. ففي المشروعات المشتركة؛ تجد تعاونًا من جانب 
أصحاب المشروعات التي اجتذبت العملاء في البداية» فضلاً عن ذلك فإنك تجد 
أن العلاقات التي تقيمها مع شركائك إنما هي علاقات مفيدة وناقعة للجميع. 
وقد تتطلب هذه العلاقة أن يقوم شريكك في المشروع بالتصديق على جودة 
خدماتك أو منتجاك من خلال قاعدة البياتات الخاضة بعملاثه مقايل قيامك 
بالأمر نفسه أو مقابل الحصول على عمولة متفق عليها عند إتمام صفقة معينة. 
كذلك؛ قد يعرف هذا الأمر باسم تسويق الشركات الصغيرة التابعة. فالعديد من 
الشركات المعتمدة على شبكة الإنترنت تستخدم هذه الطريقة لزيادة حجم المبيعات. 


أمثلة على الاستمادة من المشروعات المشتركة 


© من الممكن أن تقوم شركة تصميم داخلى بالاشتراك مع شركات تصميم الحدائق أو 
شركات البناء أو شركات تصنيع الأثاث الخاص بغرف النوم أو شركات تصميم 


© من الممكن أن يقوم صالون لتصفيف الشعر بالاشتراك مع صالة ألعاب رياضية 
من المكن أن قوم فق به عدة ملاعم بل شتراك مع المزارات السياحية أو المسارح 
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يمكن تسويق المشروعات المشتركة عن طريق البريد الإليكتروني أو البريد 
المباشر أو خطابات المبيعات أو الرسائل الإخبارية. 
اذا تعد المشروعات المشتركة معيدة بالنسبة لك؟ 

هناك الكثير من أصحاب المشروعات الذين يشتركون في التعامل مع 
العملاء أنفسهم. ويكون لدى هؤلاء العملاء القدرة على إنفاق المال على المنتجات 
أو الخدمات المرتبطة ببعضها البعض. ومع وجود خيارات كثيرة جدًا متاحة 
للعملاء. فإذا قام أحد أصحاب المشروعات الذين يتعاملون معهم بإحالتهم إلى 
مورد معتمد عليه وموثوق به للتعامل معه. فإنهم سيقدرون ذلك. 

إن التسويق من خلال المشروعات المشتركة يعد الوسيلة المختصرة 
الننريعة الق شك فين عرض متفهاتك أو قوماته از من الالمخاض فن 
جزء من الوقت الذي كنت ستستفرقه في إعداد قائمة العملاء نفسها دون 
الاستعانة بهذه الوسيلة. فإذا عملت مع شركاء فى مشروعات مشتركة. سوف 
المشروعات, وسوف تحجد أن عملية التسويق تستهدف الأشخاص الذين تريد أن 
الصعوية المتوفعة عند الاستمادة من المشروعات المشترككه 

ستجد صعوبةً في تفتح عقلك للبحث عن جميع أصحاب المشروعات 
الأخرى المكملة لمشروعك والذين يمكن أن يكونوا شركاء لك في مشروعك, 
ويعدها ستجد صعويةً في العثور عليهم وإعلامهم بالفوائد التي يمكن تحقيقها 
من خلال المشروعات المشتركة. وسيتعين عليك فهم اهتماماتهم وأهدافهم التي 
يمكن تحقيقهاء كما سيجب أن تكون قادرا على أن تقدم لهم حافرًا مغريا 
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ما الذي يعمل على نجاح المشروعات المشتركةه؟ 

# عندما يكون الأمر مفيدا لكلا الطرفين وعندما يشعران بالراحة ويكونان 
واثقين من الترتيبات التي تم إجراؤها. 

#ا عندما يتم التخطيط لتلك المشروعات يصورة سليمة ويتم تنفيذها 
باحترافية. 

# عندما يمكنك أن تقدم لشركائك في المشروعات طريقةً سهلةً يستطيعون 
مبيعات أو نسخة لرسالة بريد إليكتروني؛ حيث إن ذلك سوف يسهل 
على شركائك تعريف منتجاتك وخدماتك للعملاء. وكلما كانت تلك 
الطريقة أسهلء زادت احتمالية قيامهم بذلك. 

#ا عندما يخلو المشروع المشترك من أية مخاطرة بالنسبة لشريكك. 

ا عندما تقدم شينًا قيمًا اشريكك فى المشروع المشترك أو لعملاء شريكك. 
وسوف يعتقد بعض الشركاء أن القدرة على تقديم شيء إضافي 
لعملائهم: مثل تقديم استشارة مجانية لهم أو تعريفهم بالمشروع بسعر 

كينية إقامة المشروعات المشتركة 

»> فكر في الطريقة التي يمكن من خلالها أن تحقق المشروعات المشتركة 

> قم بوضع قائمة بالمنتجات أو الخدمات التى يحتمل أن تكون مكملة 
لنتفائك أو كدماتك او مرفظة بها 
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»> قم بوضع قائمة بأسماء جميع الشركات التي تبيع تلك المنتتجات 
والخدمات في المناطق الجغرافية التي تستهدفها شركتك. 

»> اجمع أسماء أصحاب الشركات. 

4> قم بإرسال خطاب للتعريف بنفسك وبشركتك توضح فيه ما لديك من 
أفكار وتقترح عقد اجتماع لبحث المزيد. ويمكنك أن تسأل أصحاب تلك 
الشركات عما إذا كانوا مهتمين بجمع المزيد من المال دون أي مجهود 
إضافي. 

4> قم بإجراء اتصال متابعة لتحديد موعد للاجتماع. 

4> خلال الاجتماع: تعرف على اهتماماتهم وناقش مثالاً لمشروع مشترك 
حقق أرباحا للطرفين المشاركين فيه. 


كيعية الاستمادة من هذه ال معلومات 

تعد المشروعات المشتركة طريقة ممتازةً يمكن من خلالها لأصحاب 
المشروعات الصغيرة تدعيم العلاقات الطيبة التى أقامها كل واحد منهم مع 
ذاعدة العملا الخاهة باد طليك آى تشكر يفقل متفكم:.واغمل ظلى أن اتحقق 
أقصى استفادة من الفرص المتاحة أمامك. فقد تواجه فرصة القيام بعمل لم 
تفكر فيه من قبل ولكن عليك أن تجرب القيام بهذا العمل. 
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الأحاديث الشفهية الناجحة 


ما المقصود بالأحاديث الشفهية؟ 

الأحاديث الشفهية هي ما يحدث عندما يتبادل الناس الحديث عنك. فقد 
يسمع العملاء المرتقبون عن الخدمات التي تقدمها من الشائعات التي يتناقلها 
الناس بين بعضهم البعض. فقد يسمعون عنك من شخص لم يقم حتى 
باستخدام الخدمات أو المنتجات التي تقد 

تعتدر الأحاديث الشفهية طريقة لكنس تغاملات عندما يتحدث الثناس 
بشكل إيجابي عنك وعن الخدمات التي تقدمها. وقد يكون هؤلاء الناس من 
عملائك الراضين أو ربما يكونون ممن سمعوا فقط عن رضا أشخاص آخرين 
عن المنتجات أو الخدمات التي تقدمها. 

يحدث التسويق عبر الأحاديث الشفهية عندما تصبح مشهورا من خلال 
الأحاديث التي يتبادلها الناس مع بعضهم البعض. وقد ينتج عن ذلك إحالة 
عملاء لشراء منتجاتك أو خدماتك أو تقديم توصيات لهم بذلك. فالكثير من 
أصحاب المشروعات يحصلون على معظم تعاملاتهم الجديدة أو جميعها عن 
طريق الإعلان عبر الأحاديث الشفهية. 

على سبيل المثال؛ أجريت مؤخرا حديئًا مع صديقة لي كانت تريد أن 
تخطط لمستقبلها المالي» فكانت في حاجة إلى بعض النصائح. فسالتني عما إذا 
كنت أعرف أي شخص تستطيع أن تتحدث معه بشأن هذا الموضوع. فحدثتها 
بشكل إيجابي عن شخصين يعملان في هذا المجال مروجة لهما. 
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اذا تعد الأحاديث الشفهية الناجحة أمرا مهما ؟ 

الأحاديث الشفهية لا تكلف شيئًا. والسبب في أهميتها هو أنه يمكنك أن 
تحصل من خلالها على تدفق مستمر من التعاملات الجديدة دون أن يتعين عليك 
القيام بأي شيء باعتبار أن هذه الأحاديث الشفهية تزداد بمرور الوقت. 
الصعوبة المتوقعة عند الاستفادة من الأحاديث الشفهية 

تنتشر الأخبار سريعا عندما تقدم لشخص ما خدمة تمتاز بجودة 
استثنائية. كذلك؛ تنتشر الأخبار بالسرعة نفسها أيضا عندما يشتكى أحد 
العملاء يسبب عيب في الخدمة المقدمة. ولذاء فإن الصعوية التي ستواجهك 
تتمثل في أن تقدم باستمرار مستوى عال من الخدمة يكفي لإبهار عملائك 
الحاليين ولتحقيق درجة من الثقة والتوافق بينك وبينهم مما يشجعهم على تذكرك 
بشكل دائم والحديث عنك أمام الآخرين وتوصيتهم بالتعامل معك. 
ما الذي يعمل على نجاح الأحاديث الشمهية؟ 

1# عندما يشعر الناس بالتحمس للتحدث إلى الآخرين عنك. 

1# عندما يحبك الناس ويثقون بك وبالخدمة التي تقدمها لهم. 

#ا غندما تكجز عملاً تاححا بالقغل لشتخض ما : 

# عندما تقدم خدمةً خاصةً إضافيةً أو عندما تبذل جهدًا إضافيًا ملحوظً. 

#ا عندما تقدم لعملائك معلومات مفيدة تشير إلى فرص التعاملات المحتملة 

أو عندما تقوم بإحالتهم إلى أشخاص آخرين للتعامل معهم. 
# عندما تحافظ على اتصالك يهؤلاء الأشخاص الذين قد تعاملت معهم, 
مع التاكد من تذكرهم التجربة التي خاضوها معك في أول مرة. 
# عندما توطد علاقةٌ مع هؤلاء الأشخاص الذين تتعامل معهم ويقدرون 


بالفعل مدى اهتمامك بهم. 
0 
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كيف تجعل الأحاديث الشفهية مئيدة لك؟ 
الظهورفي صورة الأفضل 

كل ما يلزمك القيام به بالفعل هو التركيز على بذل أقصى ما تستطيع من 
التالية من هذا الكتاب والتي تتعلق بالتواصل وتشكيل الملامح العامة. ولنجاح 
الأحاديث الشفهية؛ يجب أن تكون جديرا بأن يتحدث الناس عنك وأن تكون 
شخصيتك وشركتك بارزتين. 

كلما طالت المدة التى قد قامت فيها شركتك بتقديم خدمات ممتازة 
للعملاء. أدى ذلك الى زيادة احتمالية نجاح الإعلان عن شركتك عن طريق 
الأحاديث الشفهدة. 

إذا كنت صاحب شركة أو مشروع جديدء فيمكنك تشجيع الأحاديث 
الشفهية عن طريق ترويج قصص نجاحك. علاوة على ذلك؛ فإن نشر شهادات 
العملاء فى موادك التسويقية من الممكن أن يساعد فى إقناع الناس بالخدمات 
لعملائك والنتائج التى وصلوا إليهاء يمكنك أيضًا أن تقدم فرصة للعملاء 
المرتقبين لأن يتعرفوا على أنفسهم أو على الأشخاص الذين يعرفونهم. 

فإذا حدث ذلك. سوف تزداد احتمالية كسبك تعاملات ناتجة عن الأحاديث 
الشفهية عنك. 
إظهار التفدير 

عندما يقوم شخص ما بالتعامل معك بسبب الأحاديث الشفهية عنك, 
فيمكنك أن تشجع المزيد من الأشخاص على التعامل معك عن طريق إظهار 
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التعامل معك. 
مبادلة الكلمات الطيبة وعبارات المجاملة تزيد من كم 
الأحاديث الشنهية الايجابية عنك 


00 أهمية الأحاديث ل ا 
الشركات ا الخاصة بعملائك و 5-7 57 زيادة كه اللعائية 
الشفهية الطيبة التى يرددها الآخرون عن شركتك. 
هل الأحاديث الشمطهية تحمقّق أفضل نتائج ممكنة لك؟ 
تأمل النقاط التالية مع نفسك: 

الأحاديث الشفهية؟ 

> كيف تقدم الشكر لهؤلاء الأشخاص الذين كانوا سبيًا فى كسبك هذه 
الصفقات وكيف تشجعهم على مزيد من الأحاديث الشفهية التى يمكن 
أن تساعدك فى كسب المزيد من التعاملات والصفقات؟ 

4> ما الذي يمكنك القيام به لترويج قصص نجاحك ولنشر كلمات طيبة عن 
نفسك؟ 

4> ما الذى يمكنك القيام به من أجل زيادة سرعة الإعلان عن شركتك 
ومشروعك من خلال الأحاديث الشفهية؟ 


بالضا 
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كيفبة الاستنادة من هذه افعلومات 
على هنا يمكنك قغلة لكن تزين. من فاعلية كاير مه الأحادية الشنفيية طلى 
مشروعك وسوف تلاحظ مذى تطوره. 
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توعية العملاء 


ما المقصود بنوعية العملاء؟ 

يقصد بتوعية العملاء إتاحة الفرصة لهم لمعرفة المزيد من المعلومات عن 
منتجاتك أو خدماتك. فكلما زاد فهم العملاء للقيمة التى يمكنهم الحصول عليها, 
زادت احتمالية إقبالهم على الشراء. وسوف تختلف درجة حاجة العملاء 
المرتقبين إلى تقدير السياق الذي يوجد فيه المنتج أو الخدمة التي يقومون 
بشرائها. فمن الممكن أن تكون توعية العملاء طريقة جيدةً جدا لإقناع هؤلاء 
العملاء المرتقبين بمدى أهمية مثل تلك الخدمات والمنتجات بالنسبة لهم. وبالنسبة 
لبعض أصحاب المشروغات. ربما تكون التوغية هى الخطوة الأولى فى عملية 
البيع. ويستغرق العديد من المشترين قدرا من الوقت فى البحث عن معلومات 
قبل أن مكونوا على استعدان لاختار عورة.يشترون منه. 
ناذا تعد توعية العملاء أمر مهما؟ 

قد يقوم الناس طوعا بدفع المزيد من المال عند شراء معظم المنتجات أو 
الخدمات طالما أنهم يدركون ويقدرون القيمة التي يحصلون عليها. وقد تتسبب 
عدم المعرفة وعدم الوعي بتلك القيمة أو عدم إدراكها في بطء عملية الشراء. 

إن الكثيرين من العملاء المرتقبين لا يعرفون بالطبع قدر المعلومات الذي تعرفه 
أنت عن خدماتك أو منتجاتك؛ وبالتالى قد لا يفهمون أو يقدرون بشكل تام ما يلى: 

#ا مدى الفائدة التى قد تعود عليهم من هذه المنتجات أو الخدمات 

#ا كيفية الحصول على نتائج إيجابية منها 

"1 
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#ا الفرص المتاحة 

#ا قدرتك على مساعدتهم في تجنب المشاكل التي تواجههم 

© كيفية زيادة الفوائد التي يحصلون عليها عند استخدامهم المنتج أو 

الخدمة التي تقدمها 

# مستوى الخدمة الشامل الذي يمكن أن يتطلعوا للحصول عليه 

فكلما زاد إدراك العملاء وتقديرهم لمدى الفائدة التي يمكن أن تعود عليهم 
من أحد المنتجات أو إحدى الخدمات أو مدى التحسين والتطور الذى يمكن أن 
يدخله هذا المنتج أو هذه الخدمة على حياتهم أو مشروعاتهم؛» زادت 537 في 
الحصول على هذه المنتجات أو الخدمات وزاد ارتباطهم بك إذا قمت بمساعدتهم 
في معرفة المعلومات المتعلقة بمثل هذه الأمور. 
الصعوبة المتوفقعة عند توعية العملاء 

ستواجهك صعوية في إدراك المعلومات التي يحتاج العملاء إلى معرفتها, 
وفضلاًٌ عن ذلك. سيتعين عليك أن تختار الوسيلة الأفضل والأكثر فاعليةٌ لإمداد 
العملاء بتلك المعلومات. 
الطرق الني يمكنئك من خا لها توعية العملاء 

هناك طرق عديدة يمكنك من خلالها توعية العملاء بتقديم معلومات لهم عن 
كرمائك ومتكهاتلك: 

© كتابة المقالات 

#ا شرح كيفية الاستفادة من المنتج أو الخدمة بالاستعانة بأمثلة توضيحية 

أو تجارب عملية 

#ا إجراء المحادثات 

#ا تخصيص أيام للتدريب أو للتوعية 

#ا تقديم عينات للعملاء 

زلف 
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0 طريقة لتسويق المشروعات الصغيرة والمتوسطة 
#ا تاليف كتاب 
#ا تقديم استشارات مجانية 
#ا وضع الأسئلة التي يتكرر طرحها على موقعك الإليكتروني أو كتيبك 
الإعلاني 
#ا تقديم أقراص مضغوطة تحتوى على معلومات عن الخدمات والمنتجات 
# الاجتماعات أو المؤتمرات المقامة من خلال وسائل الاتصال عن بعد 
#ا تقديم شرح معتمد على الاستعانة بالأمثلة التوضيحية أو عروض 
تقديمية للمنتجات والخدمات على شبكة الإنترنت 
#ا إقامة المعارض 
إذا كنت تزود العملاء بالمعلومات بطريقة شيقة ومناسبة, فسوف تجذب 
الزيد مخ العملا للمشتروج الذى تحير ظ 





أمثلة على توعية العملاء 


المثال الأول: 

تقوم إحدى شركات إغداد البرامج الإليكترونية الخاصة بالموارد البشرية بتنظيم مؤتمرات 
تقام من خلال وسائل الاتصال عن بعد كما تقوم بتنظيم أيام خاصة بتطوير الخدمات 
الاستشارية. وتعتبر كل هذه الخدمات مجانيةً. فضلاً عن أنها قد تم تصميمها لتقديم 
الدافع الكافي من أجل التشجيع على تنفيذ المشروعات وكذلك تقديم عدد من الأفكار يكفي 
لتوليد رغبة لدى العملاء في استخدام البرامج التي أعدتها الشركة. 

المثال الثاني: 

كان أحد أنجح مشروعاتنا الخاصة بتوعية العملاء يتمثل فى إجراء سلسلة من المحادثات 
زكتابة عدن من القالات ال تعرش براسات حالة نئاسية وثيقة الصلة بالمشروع. وقد 
أخروث محازكة شهيرة جد تحت عنوان 'كيفية ابكار علانة تخارية بارزفة:والى حانب 
تقديع سبهوة ممقعة وكقرفية العملاة الرتقبين: قد أكارت يذه الممايكة افكماء الناس 
يكديتنا الخاضة اليارذة: 


ف 
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المثال الثالث: 
أدركت إحدى شركات تولدد الطاقة الشمسية, التى أرادت تشجيع العملاء على التحول 
من استخدام خدمات التسخين المازلية التقليدية إلى استخدام الطاقة الشمسية؛ أن توعية 


العملاء وتزويدهم بالمعلومات قد تكون عنصرا مهما في عملية البيع؛ حيث إن فوائد 
الطاكة الشمسية ين معروفة إلى حد كدير وقد تالت إخدئ الطرى التي اختازتها 
الشركة لإمداد العملاء بالمعلومات الخاصة بالمشروع في إنشاء صالة عرض متنقلة إلى 
جانب تقديم بعض المعلومات بشكل جيد على موقعها الإليكتروني. 





توعية العملاء 
تأمل النقاط التالية مع نقسك: 
4> كيف تقوم حاليًا بتوعية عملائك؟ 
»> ما المعلومات التى تعتقد أن عملاءك فى حاجة إلى معرفتها من أجل أن 
يقوموا بالشراء منك؟ 
4> حاول التعرف على هذه المعلومات بأن تسأل عملاءك عن الأسئلة التى 
»> فكر في أفضل طريقة لتوصيل هذه المعلومات لهم. 
> كن مبدعا فى اختيار طرق توصيل المعلومات للعملاء. 
4> فكّر فى مقدار التفاصيل التى يحتاج العملاء إلى معرفتها. 
> لاحظ مدى نجاح الطرق التى تختار استخدامها. 
> عندما تقوم بتقديم المعلومات؛ عليك أن تفكر في إعداد نظام يتيح لك 
استنباط التفاصيل المتعلقة بالعملاء, بعدها قم بتدوين تلك المعلومات 
الخاصة بالعملاء. 
4د تأكد من متابعة غطلية كزوين العملا بالعلوفات يصقة مستمرة. 
0" 
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0 طريقة لتسويق المشروعات الصغيرة والمتوسطة 
كيمية الاستمادة من هذه المعلومات 

قم بالاستفادة من الأسئلة التي طرحناها في الجزء السابق في وضع خطة 
للارتقاء بعملية توعية العملاء وإمدادهم بمعلومات عن المنتجات أو الخدمات 
التي تقدمها. علاوةً على ذلك. يمكنك التعرف على مزيد من الأفكار حول كيفية 
الارتقاء بعملية توعية العملاء أثناء قراعتك الأجزاء الخاصة بالرسائل 
الإخبارية والأحداث والمناسبات والمؤتمرات وكتابة المقالات وعرض المنتجات 


ومنتجاتك وسوف تستطيع جذب هؤلاء العملاء المتعطشين الى جمع معلومات 





وأفكار عن المنتجات والخدمات التى قد يحتاجونها. 


للف 
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الاستمادة من الأحداث والمناقشات 
في ترويج مشروعك 

ما المقصود بالمناقشات والأحداث؟ 

يُقصد بالمناقشة أن تتحدث حول موضوع له أهمية بالنسبة للجمهور الذي 
تستهدفه سواء كان ذلك خلال حدث خاص بك أو حدث خاص بأحد أصحاب 
الملشروعات الأخرى الذي أقمت علاقةً تعاونية معه. أما الحدث, فهو مناسبة 
تهيؤها أنت أو أحد أصحاب المشروعات الأخرى الذي أقمت علاقة تعاونية معه 
بهدف التواصل مع العملاء الممستهدفين وإيجاد فرصة لتكوين علاقات جيدة 
معهم, بالإضافة إلى إتاحة فرصة لهؤلاء العملاء للتعرف على مزيد من المعلومات 
عن منتجاتك وخدماتك في هذا الحدث. وفيما يلي بعض الأمثلة لهذه الأحداث: 
عقد اجتماعات 55 لتبادل المعلومات؛ أو تنظيم مؤتمرات أو حفلات أو 
معارضء أو تنظيم حفل للعشاء مع قيام أحد الضيوف بإلقاء كلمة؛ أو عقد 
مناقشاتء أو عقد مؤتمرات تَقَام من خلال وسائل الاتصال عن بعدء أو تقديم 
شرح معتمد على الاستعانة بأمئلة توضيحية حول كيفية الاستفادة من المنتجات 
والخدمات المقدمة. 
ما السبب وراء أهمية المناقشات واللأحداث؟ 

يمكن أن تحقق لك الأحدات الخاضة تنيرا كبيرا فى تهالك: فشكيل 
عن أنها قد تتيح الفرصة للتواصل بينك وبين عملائك, كما أن هذه الأحداث 
قد تحقق للعملاء كثيرا من المتعة. فمن خلالها تتيح الفرصة أمام عملائك 
المرتقبين أو الحاليين لكى يحصلوا على المعلومات التى تحفزهم على شراء 
منتجاتك وخدماتك. 2 ْ 
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0 طريقة لتسويق المشروعات الصغيرة والمتوسطة 

إن تنظيم الأحداث الخاصة يتيح لك الفرصة لجذب عملاء مرتقبين وذلك من 
خلال تقديم شيء ذي قيمة لهم. وهذا الشيء لا بد أن يكون له علاقة بك 
وبالمنتجات أو الخدمات التي تقدمها. علاوةً على ذلك؛ يمكنك أن تشاركهم بعض 
بيانات البحت الحديكة أو أن عدرهم لثاققة أحد الوضوعات أو أن تقوم شرع 
كيفية الاستفادة من منتج أو خدمة ما مستعيدًا بأمثلة توضيحية. وإذا نجحت 
في ذلك فإنك ستثير اهتمام الناس بالمشروع الذي تديره وبالمنتجات والخدمات 
التي تقدمها دون الحاجة إلى ترويجها. 
الصعوبة المتوقعة عند السعي للاستضادة من الأحداث 
والمنافشات 

تتمثل أكبر الصعوبات التي ستواجهك في أن تجذب الناس لحضور الحدث 
الذي تقيمه. فلن يقدم الناس على حضور الحدث الذي تقيمه إلا إذا عرفوا 
بوضوح ما الذي ستقدمه لهم فيه. لذلك؛ عليك إجراء الأبحاث لمعرفة الأمور التي 
قد تجذب اهتمام الناس. ما القضايا الساخنة الموجودة على الساحة حاليًا؛ وما 
المشكلات الأساسية التي تواجه مجموعة العملاء الذين تستهدف التعامل معهم؟ 
وما الوقت الذي يحتمل حضورهم فيه أكثر من أي وقت آخر ‏ هل من الأفضل 
إقامة الحدث صباحًا أم مساء؟ وما رأيك في تجربة بعض التقنيات الحديثة 
والاستفادة من تسهيلات عقد المؤتمرات المقامة من خلال وسائل الاتصال عن 
بعد؟ فبتلك الطريقة؛ يحتمل أن يتسع نطاق اتصالك بالجمهور. 
ما الذي يعمل على نجاح الأحداث والمناقشات؟ 

#ا حضور الأشخاص الذين تستهدف التعامل معهم 

#ا استمتاعهم بالحدث وحصولهم على قيمة منه تمثل أهميةٌ شخصية لهم 

#ا حصولك على تعليقات إيجابية منهم عليه 
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#ا رغبة الحاضرين في الاتصال بك من أجل التعامل معك كنتيجة مباشرة 
للتأثير الذي تركه هذا الحدث أو هذه المناقشة فيهم 
# استعدادك لمتابعة النتائج والمعلومات التي أسفر عنها هذا الحدث 
الذي أقمته 
#ا حصولك على عائد إيجابي من استثمار الوقت والموارد 
الأمورالتي يجب وضعها في الاعتبار عند التخطيط لتنظيم حدث 
أولاجراء مناقشةه: 
تأمل النقاط التالية مع نفسك: 
الأحداث 
4> ما الأحداث التي قمت بتنظيمها في الماضي وأسفرت عن نتائج إيجابية؟ 
> ما الأحداث التي حضرتها بنفسك وكانت جيدة؟ 
4ه كيف يمكنك الاستفادة من تنظيم الأحداث في ترويج منتجاتك أو خدماتك؟ 
> من الذين يقومون حاليًا بتنظيم أحداث تجذب نوعية الجمهور الذي 
تريد أن تصل إليه؟ 
4 ما الأمور التي ستشكل أهمية بالنسبة للجمهور الذي تستهدف 
التعامل معه؟ 
»> التوقيت - متى وأين سيقام الحدث وما المدة التي سيستغرقها؟ تأكّد 
أن اليوم الذي ستقيم فيه الحدث لا يتعارض مع أيام العطلات العامة أو 
المدرسية. وعليك أن تضع في اعتبارك الوقت الذي تزداد فيه احتمالية 
حضور الجمهور المستهدف إلى الحدث أكثر من أي وقت آخر. فالتوقيت 
السيئ قد يصرف الناس عن الحضور. 
لف 
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0 طريمة لتسويق المشروعات الصغفيرة والمتوسطة 
المناقشات 
> ما الموضوعات التي يمكنك التحدث عنها والتي قد تؤدي في النهاية 
إلى إثارة اهتمام الناس بأحد جوانب المشروع الذي تديره؟ 
4> ناقش أفكارك المبدئية مع الجمهور المستهدف ومع الأشخاص الذين 
هم على اتصال دائم بهذا الجمهور؟ 
»> عنوان المناقشة -- هل سيكون ملفتًا لانتباه الجمهور الذي ستخاطبه؟ 
»> وصف القيمة المهمة التي قد تسفر عنها المناقشة. 
كيمية إيجاد فرص لا جراء المنافشات 
تأمل النقاط التالية مع نفسك: 
»> الأحداث التي تقام لتبادل المعلومات: هل هناك أحداث تَقَام لتبادل 


من إخزاء متاقشات فى مثل هذه الأحداك؟ 


الاجتماعات التى تُعقّد وقت الإفطار: هل تقوم مجموعات من رجال 
الأعمال بعقد اجتماعات طوال الشهر؟ 

»> الغرفة التجارية: هل يمكنك أن تلقي خطابًا في أحد الأحداث التي تقام 
بالغرفة التجارية؟ 

4> مناقشات المائدة المستديرة 

4> المؤتمرات أو العروض التجارية 

4 العروض الخاصة بالمشروع 
تعرض تسويق الحدث مجانا مقابل الحصول على فرصة لترويج عملها 
من خلال هذا الحدث؟ 

ف 
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نموذج لبطاقات التعليق على اللأحداث 
نشكركم على حضور الحدث. 
لساعدتنا في تطوير ما نقوم به من عمل» سيسرنا أن نتلقى تعليقكم التقييمي على 


عنوان البريد الإليكد ني: 111111111999999009999-999999099999999999999999990/99 
ما الشىء الذي مثَّل أكبر قيمة بالنسبة لك؟ 
فا القىء الذى مكل أن قيمة بالنسية لك؟ 


ما الإجراءات التى تخطط لاتخاذها كنتيجة لحضور هذا الحدث أو هذه المناقشة؟ 


أنا أهنم ب (قم بوضع علامة ‏ في المربع المناسب). 

الحصول على رسائل إخبارية مجانية | ] 

الحصول على تقارير مجانية [ ] 

الحصول على استشارات مجانية [] 

الحصول على مزيد من المعلومات عن: 

[ | من فضلك ضع علامة * في هذا المربع إذا كنت لا تريد الحصول على التنبيهات 
التي نصدرها بانتظام فيما يتعلق بالمشروعات الخاصة بنا. 





شكرًا على تعاونكم معنا. 


قف 


وا /ارطاح». طاطلوكع11. الانناننا 


0 طريقة لتسويق ا مشروعات الصغيرة والمتوسطة 
كيفية الاستغادة من هذه المعلومات 

قثل التاقشات الى تهركها أو الأعداق الت تتظطمينا ب سواء أكمت 
يتم العزث ينفسك أ قمع ,الثاء كلمتك قن هوت اتام اعد يسان 
المشروعات الذي أقمت علاقةٌ تعاونيةٌ معه - أهمية كبرى. وأتحقيق أكبر قدر 
مق الانمكقادة منيناء فإنه سسكون عليك أن تتاكد يفن الخصيزل على بيبانا 
الاتصال الخاضة بالعملاء الحاضرين لمواضلة عملية التسويق. إن بطاقة التعليق 
على الأحداث لا تعتبر وسيلة يمكنك الاستفادة منها فحسب فى تقييم الأشياء 
التي حازت على تقدير حاضري الحدث الذي قمت بتنظيم. بل إنها أيضنًا 
تمكك من أن تلن من الساقيرين أن مشر كوا فتى الخطوة القابعة,وقو تكون 
هزه الخطرة القادمة عمارة عن اتفاقية الحصبول على معلومات وأقكار 
مستمرة من المؤسسة التي تتبعها والتي قد تتمثل في الحصول على استشارة 
مجانية أو تلقي تقرير مجاني. فإذا استطعت أن تقدم شينًا له قيمته في الحدث 
بحيث يمكن أن يشجع الحاضرين على أخذ الخطوة القادمة في عملية البيع التي 
تقوم بهاء فسوف تجد أن عملية تحويل الحاضرين إلى التعامل معك أصبحت 
أكثر سهولة. 


فكّر دائمًا فى إجراء المناقشات ومساعدة عملائك فى الحصول على إجابات 





عن أسئلتهم الملحة. 


يفف 


وا /اطاح». طامطلوكع11. الانناننا 


المُصل الحادي عشر؛ طرق التسويق المعالة لجذب عملاء جدد 


ث 


جذب عملاء جدد لزيارة موفعك الإليكتروني 
وإجراء تعاملات معك 


إذا كنت على وشك تصميم موقع إليكتروني؛ فإن أول وأهم سؤال يجب أن 
ما الذي تريد أن يحققه لك موقعك الاليكتروني؟ 
ربما تريد أن تستخدم موقعك الإليكتروني: 
#ا ككتيب إعلاني على شبكة الإنترنت 
#ا لنقل صورة تشير إلى أن مشروعك يعمل باحترافية وأنه جدير بالثقة 
#ا لبيع المنتجات بطريقة مباشرة 
#ا للحصول على طلبيات شراء 
قا لكون العملاء الجون امرقيين للاتصال بك الحصيول على معلومات 
#ا لتقديم معلومات عن المنتجات والخدمات التي تقدمها من خلال مشروعك 
#ا للحصول على عناوين البريد الإليكتروني الخاصة بالمشتركين في 
الرسائل الإخبارية والتقارير المجانية التي تصدرها 
أي كان هدفك من الموقع الإليكتروني, فسيكون عليك أن تجذب عددا كبيرًا 
من الناس لزيارته حتى يحصلوا على ما تريد تحقيقه لهم. 
كيفية جذب عدد كبير من الناس لزيارة موقعك الاليكتروني 
إخبار العملاء عن موقعك الإليكتروني 
قم بنشر عنوان موقعك الإليكترونى على كل المواد والأدوات الدعائية التى 
تستخدمها لترويج مشروعكء مثل بطاقات العمل والكتيبات الإعلانية ينك 
يفف 


0 طريمة لتسويق المشروعات الصغيرة والمنوسطكة 
والإعلانات وسيارات الشركة. ويكون ذلك مفيدا إذا كان اسم الموقع يسهل 
تذكره وكان عنوانه يحتوى على كلمات رئيسية. 
تغقديم سبب مفئع لعملائك لكي يزوروا موقعك الإليكتروني 

عليك أن تقدم لعملاتك سببًا مقنعا لكي يزوروا موقعك الإليكتروني. 
شجعهم على زيارة الموقع بأن تقدم لهم شيئًا ذا قيمة عند زيارتهم له مثل: 

© تقديم مقال 

2 تقديم معلومات محانية 

إتائحة إمكانية الححز الخصول على استكتارة مجانية 

# إتاحة إمكانية تجرية أو اختبار خدماتك ومنتجاتك مجان 

#ا توفير شرح أو عرض لكيفية الاستفادة من خدماتك أو منتجاتك 

قم بالترويج لهذه الحوافز في اتصالاتك اليومية التي تجريها مع العملاء 
الحاليين والمرتقبين. 
إنشاء رابط لموقعك الاليكتروني في المواقع الأخرى 

يتمثل مدى انتشار الرابط الخاص بموقعك الإليكتروني في إجمالي عدد 
المواقع الإليكترونية الأخرى التي ترتبط بموقعك. وكلما ارتفع مستوى جودة 
انتشار هذا الرابط؛ أدى ذلك إلى زيادة عدد من يزورون موقعك الإليكتروني. 
وتكون الروابط الخاصة بالمواقع الموضوعة فى أماكن جيدة والموجهة بشكل 
مناسب بمثابة مصدر ممتاز لتدفق زيارات مستمرة لموقعك من قبل أشخاص 
إضافية لزائري موقعك الإليكتروني. 

قف 


وا /اطاح». طاصطلوكع11. الانناننا 


المصل الحادي عشر: طرق التسويق المعالة لجذب عملاء جدد 


إن زيادة عدد المواقع إليكترونية عالية الجودة المرتبطة بموقعك الإليكتروني 
من الممكن أن تعمل بالفعل على تحسين تصنيفات آليات البحث الخاصة بك. 
ما المقصود بالروابط عالية الجودة؟ 
يكون الرابط عالى الجودة بمثابة نظام آخر استطاعت آلية البحث الخاصة 
به تحقيق انتشار, بهذا النظام له علاقة بمشروعك أو شركتك. والرابط عبارة 
عن عنوان موقعك الإليكتروني الذي يظهر على المواقع الإليكترونية الخاصة 
بالمشروعات الأخرى. ويمكن تحقيق ذلك بعدة طرق: 
# الانضمام إلى الأدلة الموجودة على شبكة الإنترنت والخاصة بالمجال 
المحدد الذي تعمل فيه 
1# الانضمام إلى الأدلة الخاصة بالاجتماعات التي تُعقّد لتبادل المعلومات 
ا الإعلان عن شهار المشروع في المواقع الإليكترونية التي لها علاقة 
م : : 
#ا كتابة مقالات لمواقع إليكترونية أخرى 
# تصميم روابط متبادلة مع الشركاء وأصحاب المشروعات الذين أقمت 
علاقات تعاونيةً معهم 
#ا الإعلان عن المشروع عن طريق الشعارات 
كيف تتعرف على المواقع الإليكترونية التي يجب أن يحتوي موقعك على رابط 
يوصل إليها؟ 
يتمثل الطريق لذلك في أن تجري بحنًا للتعرف على أشهر منافسيك؛ ثم أن 
تقوم بزيارة الموقع الإليكتروني الثالي: .]221 نام 0م101 /لاثلاثااء بعدها قم 
بكتابة التفاصيل الخاصة بكل منافس في مريع البحث المجاني. وعند القيام 
بذلك. سوف يمكنك التعرف على عدد الروابط التي تحتوي عليها مواقعهم والتي 


شف 


وا /اطاح». طاصطلوكع11. الانناننا 


0 طريفة لتسويق المشروعات الصغيرة والمنوسطة 
توصل إلى مواقع أخرى على شبكة الويب. كذلك سيمكنك التعرف على هوية 
المواقع الإليكترونية التي تحتوي مواقع هؤلاء المنافسين على روابط توصل إليها, 
ثم اختر المواقع التي تعتقد أنها سوف تحقق نتائج إيجابيةً لمشروعك. فضلاً عن 
على روابط توصل لموقعك الإليكترونى. وستساعدك هذه الطريقة فى البحث في 
المواقع الإليكترونية الخاصة بالبحث مثل عا0008) و!1900 و511]/!. 
تحسين تصئنيف موفعك الإليكتروني في آاليات البحث 

نعنى بالاستفادة القصوى من أآلية البحث أن تستفيد من محتوى موقعك 
الإليكتروني أفضل استفادة من أجل أن يحصل موقعك الإليكتروني على 
تصنيف مرتفع فى أاليات البحث اليارزة. وكلما ارتفع تصنيف موقعك 
الإليكتروني, زاد احتمال تعرف الناس عليه عند قيامهم بالبحث عن المنتجات أو 
الخدمات التي تقدمها من خلال المشروع الذي تعمل فيه. 

إن هذه العملية تحتاج إلى مهارة عالية, كما أنها تتستهلك كثيرا من الوقت. 
التسويق عبر المواقع الإليكترونية كي يقوم بإعداد الطريقة التي سيقومون من 
خلالها بتسويق منتجاتهم وخدماتهم عبر شبكة الإنترنت وإدخال أي تعديلات 
كيف تقوم آليات البحث بتصئيف موقعك الاليكتروني؟ 

يعتمد ذلك على عدة عوامل: 

#ا عدد المواقع الإليكترونية التى تحتوى على روابط توصل لموقعك 

الإليكتروني 


اف 


وا /ارطاح». طاطلوكع11. الانناننا 


المُصل الحادي عشر: طرق التسويق المعالة لجذب عملاء جدد 

#ا عدد الصفحات التي يتألف منها موقعك الإليكتروني 

# الكلمات التي يتألف منها اسم موقعك الإليكتروني 

الكلمات الرئيسية 

ا الكلمات المكتوية بخط أسود عريض 

© الكلمات التي يتألف منها عنوان الويب الخاص يموقعك الإليكتروني (0151)) 

ا وجود أكثر من ٠٠١‏ كلمة في الصفحة الرئيسية لموقعك الإليكتروني 

#ا ترابط وتناسق الكلمات الرئيسية 

#ا تصنيف الصفحة في آلية البحث عا 0008 

إذا كنت مستعدا للتعلم بسرعة, فإنك ستجد أشياءً تستطيع أن تقوم 
بها بنفسك. 
التعرف على الكلمات الرئيسية المئيدة لعملائك 

إن الكلمات الرئيسية هي تلك المصطلحات والعبارات التي ستريطها بشكل 
طبيعي بجميع المنتجات والخدمات التي تقوم ببيعها. فعليك أن تسأل نفسك عن 
الكمات الثى ستكتيها فى مريع الببحت إذا "كن نقحت عن منتجاتك وخدياتك 
باستخدام ألية بحث. 

فكّر في الكلمات التي تعتقد أن العملاء أو الزائرين المرتقبين سيقومون 
بإدخالها في آليات البحث. استعن بعملائك وأصدقائك والعائلة من أجل 
مساعدتك في تحديد مثل هذه الكلمات. ويمكنك أن تضع نفسك في موضع 
الأشخاص الذين يقومون بالبحث عن المنتجات أو الخدمات التي تقدمها. فكّر 
بطريقة تفكيرهم وابحث عن الكلمات التي من المرجح أن يقوموا بإدخالها في 
البة البحث. 


يفف 


وا /ا/طاح». طاطلوكع11. الانناننا 


0 طريفة لتسويق المشروعات الصغيرة والمتوسطهة 
تعتبر أداة مساعد البحث الاستهلالى (00قأكادقة تأععمءة عنازء01) من 
أكثر المصادر التى أفادتنى فى التعرف على عدد عمليات البحث التى تم 
إجراؤها في الشهر الماضي على كلمات رئيسية معينة. وفيما يلي عنوان الرابط 
الذى يوضل الى هده الأداة المسائية: وبعضن الخطوات الأسايسية الثى يكن 
اتخاذها عند استخدام هذا الرابط: 
011لا /01. با رالا بلا 


#ا اختيار اسم البلد التي تنتمي إليها 
#ا الرجوع إلى أساسيات تسويق البحث 
#ا الرجوع إلى الأداة المناسبة للمهمة 


#ا النقر على الكلمات الرئيسية للوصول إلى مساعد الكلمات الرئيسية. 
يمكنك كتابة جميع تراكيب الكلمات الرئيسية في القائمة الخاصة بذلك 
من أجل التعرف على عدد المرات التي تم فيها البحث عن هذه التراكيب 
في الشهر الماضي. 

#ا البحث عن أداة اقتراح مصطلح البحث 

يمكنك أيضما القيام بما يلي: 

8 تضمين الكلمات الرئيسية الخاصة بك في عنوان موقعك الإليكتروني 

#ا تضمين الكلمات الرئيسية الخاصة بك في نسختك 

# تكرار هذه الكلمات بطرق مختلفة على جميع صفحات موقعك 
الإليكتروني 

البحث عن مئافسيك باستخدام ألية البحث ع1ع2008) 
يمكنك أيضنا أن تقوم بكتابة الكلمات الرئيسية الخاصة بك في آلية البحث 
816 وانتظر النتائج التي ستعرفك على هوية منافسيك. فإذا نظرت إلى 
ليف 


ا/ا/طاح». طاصطلوكع11. /الانناننا 


المُصل الحادي عشره: طرق التسويق المغالة لجذب عملاء جدد 


المتمثلة فى عدد من المواقع التى تشتمل على هذه التركيبة المعينة من الكلمات 
الرئيسية التي قمت بكتابتها. 

تتمثل أفضل الكلمات الرئيسية التى يجب استخدامها فى تلك الكلمات 
التي ينتج البحث عنها أفضل المواقع الإليكترونية من حيث معدل البحث. وهذا 
يعنى أن أفضل الكلمات الرئيسية هى تلك الكلمات التى تستخدم فى أكبر عدد 
الاستهلالي') في الوقت نفسه الذى يستخدمها فيه أقل عدد من المواقع 
الإليكترونية. فكلما كان موقعك أفضل بالنسبة لمعدل البحثء أدى ذلك الى قلة 
المنافسين الذين يستخدمون الكلمات الرئيسية نفسها التى تستخدمها. 
تنشرالمفالات 

هل عرفت أن الآلاف من أصحاب المشروعات يستخدمون طريقة بسيطة 
لجذب الزائرين المستهدفين إلى زيارة مواقعهم الإليكترونية دون أن ينفقوا شين 
في الإعلان عن مواقعهم؟ 
ماهذه الطريقة؟ 


تتمثل هذه الطريقة فى كتاية مقالات ينصب موضوعها على وجه 
الخصوص على المشروع الذي تديره لكي يقوم أشنخاض آخرون بنشرها من 
خلال المواد المكتوبة الإليكترونية (مثل المجلات التي يتم نشرها عبر شبكة 
الإنترنت والرسائل الإخبارية التي يتم إرسالها عبر البريد الإليكتروني)» إلى 
جانب نشرها على مواقعهم الإليكترونية. ولهذه الطريقة تأثير كبير جدا. حتى 
أن النحقى يتظلى إلنوا باع ارها اتكبل بطريقة سرد نكن من لاوا حزان عور 
هائل من الزائرين لموقعك الإليكتروني". 

528 


وا /اطاح». طاصطلوكع11. الانناننا 


4 طريقة لتسويق المشروعات الصغيرة والمتوسطة 

وقد تتساعل الآن: "ما السبب الذي سيدفع ناشري المجلات الإليكترونية أو 
الرسائل الإخبارية المرسلة عبر البريد الإليكتروني أو أصحاب المواقع 
الإليكترونية إلى أن يقوموا بنشر مقالاتي وإرسالها إلى المشتركين في هذه 
المجلات أو الرسائل الإخبارية أو في هذه المواقع؟". وستتمثل الإجابة عن هذا 
السؤال في أن السبب الذي يدفعهم لذلك هو المحتوى. 

يوجد على شبكة الويب ما يزيد عن مائة ألف مجلة ورسالة إخبارية 
إليكترونية (إلى جانب ملايين المواقع الإليكترونية) تعمل على تغطية جميع 
المجالات بدءًا بالحيوانات الأليفة» مرورا بالطبخ وانتهاء بالاستثمارات والممتلكات 
والثروة الشخصية. لكن؛ تحتاج الكثير من هذه المجلات والرسائل الإخبارية إلى 
نشر مقالات ينصب محتواها على موضوع واحد فقطء وهي لا تستطيع أن 
تصدر كل هذه المقالات دون الاستعانة بغيرها. 

فإذا قمت بكتابة مقالات قيّمة وغنية بالمعلومات لهذه المجلات الإليكترونية 
والرسائل الإخبارية في مقابل أن تدرج سطرا في رأس المقالة يشير إلى هويتك 
وأن تقدم رابطًا يوصل إلى موقعك الإليكتروني؛ فإنك من الممكن أن تحصل على 
قدر كبير من الشهرة والانتشار لم تكن لتقدر على دفع مقابله إذا رغبت في 
الحضول علنه: 
طريقة الدفع عند كل نقرة 

يقصد بالإعلان بطريقة "الدفع عند كل نقرة' أن تقوم بالدفع من أجل وضع 
إعلان عن موقعك في أو بجوار الجزء العلوي من آليات البحث. فمثلاً. عندما 
تقوم بالبحث عن شىء على آلية البحث 6اع600 أو !8800لا فإنك قد تلاحظ 
وجود مصطل “قوائم المواقع الإليكترونية التي ترعاها آلية البحث". والذي يغتي 
أنه يمكنك أن تعلن عن موقعك الإليكتروني بطريقة "الدفع عند كل نقرة". فأنت 
تدفع من أجل أن يتم الإعلان عن موقعك في الجزء العلوي من آليات البحث. 
وسميت هذه الطريقة في الدعاية والإعلان بطريقة "الدفع عند كل نقرة" لأنك 

عق 


وا /اطاح». طاصطلوكع11. الانناننا 


المُصل الحادي عشر: طرق التسويق الععالة لجذب عملاء جدد 


تدفع فقط عندما يقوم شخص بالنقر على الرابط الذي يوصل لموقعك من أجل 
زيارته. وسيكون الموقع الإليكتروني الذي سيتصدر قائمة المواقع الإليكترونية في 
آليات البحث هو الموقع الذي يعرض صاحبه دفع أعلى ثمن عند كل نقرة. فإذا 
كنت تريد أن يحتل موقعك الإليكتروني مركز الصدارة؛ عليك أن تقوم بتقديم 
عرض رسمي للوصول إلى هذا المركز. ولكي تقدم هذا العرضء عليك أن تشترك 
فى حق دخول قائم على الدفع عند كل نقرة وذلك فى أليات البحث التى ترغب 
في الإعلان عن موقعك الإليكتروني فيها. ويمكنك التعرف على العطاءات التي 
يقدمها أصحاب المشروعات الأخرى حاليًا من أجل أن تحتل مواقعهم مركز 
الصدارة؛ وذلك بأن تلقي نظرة على هذه المواقع. 

فى قائمة المواقع الإليكترونية التى ترعاها آلية البحث. وإذا كانت قيمة 
أعلى العطانات القى ام تقييسوا حنيرًا رحا فد كل نقرة إن ليك أن تقلم 
عطاء قيمته أعلى من ذلك لكي يحتل موقعك الإليكتروني مركز الصدارة. ولن 
يرك اليس إذا ارتفع مسقو يوقكك بزيادة عرد الزاتريين راذا كنت تريد إن 
تزيد من عدد الأشخاص الذين يقومون بزيارة موقعك الإليكتروني؛ فمن الأفضل 
أن يكون الرابط؛ الذي يوصل إلى موقعكء معروضا على الصفحة الأولى من 
آلية البحث. 

علاوةٌ على ذلك فإن المقدار الذي تريد أن تنفقه في اليوم أمر متروك لك؛ 
فيمكنك أن تحدد ميزانيتك الخاصة. كذلك. يمكنك أن نضبه خدا أقصى لميزانيتك 
اليومية. وفي حالة تجاوز الميزانية هذا الحدء فسوف تقوم آلية البحث بإسقاط 
موقعك من قائمة أفضل المواقع الإليكترونية حتى اليوم التالي. ويهذه الطريقة: 
سوف تضمن إنفاق القدر الذي تريده فقط كل يوم للترويج لموقعك الإليكتروني. 

يوجد على شبكة الويب برامج تعليمية تقوم بشرح خطوات تصميم برنامج 
الدفع عند كل نقرة. وتعتبر آليتا البحث 000816 و016:6056 اليتي البحث 
الرئيسيتين اللتين تروجان خدمة الدفع عند كل نقرة. 

"١ 


وا /اطاح». طاصطلوكع11. الانناننا 


0 طريقة لتسويق المشروعات الصغيرة والمتوسطة 
حملات الدعاية والإعلان عبر البريد الاليكتروني والرسائل 
الإخبارية الإليكترونية 

تعد حملات الدعاية والإعلان من خلال الإعلانات المرسلة عبر البريد 
الإليكتروني والرسائل الإخبارية الإليكترونية طريقةً رائعةً أخرى لجذب عدد 
هائل من الناس لريارة موقعك الإليكتروني. فيمكن استخدام رابط مياشر يوصل 
إلى موقعك ويسهل على الأشخاص الذين يقرعون نشراتك الإخبارية وإعلاناتك 
التي ترسلها عبر البريد الإليكتروني الوصول إلى موقعك في الحال. وبالتالي. 
سيكون عليك أن تقدم سيبا كافيا لكي تقنع مجموعة العملاء الذين تستهدف 
التعامل معهم مان يدخلوا إلى موقعك. من خلال الروابظ التى تقدمها :فى نشراتك 
الإخبارية وإعلاناتك التي ترسلها عبر البريد الإليكتروني. كذلك سيكون من 
اللازم أن تقدم شينًا ذا أهمية وقيمة كبيرة بالنسبة لعملائك ولا يمكن الحصول 
عليه إلا بالدخول على موقعك الإليكتروني. 
العمل على إطالة مدة زيارة موفعاك الااليكتروني 

فا 55/#من الأشخاسن. الاين يتودون بالبحث غلن شبيكة الويب أى 
مرت بحد مرور ثمانية ثوان من زيارتهم لهء إذا لم يُقدم لهم هذا الموقع سببًا 
مقنجا هذا نشعي لإطالة مدة هته الزبارة ولالكمضتدما قمن أن عدر شاكلا 
من الأشخاص يقوم بزيارة موقعك الإليكتروني. فإن عليك أن تحرص على أن 
يكون موقعك جذابا بدرجة كافية لكل من يقوم بزيارته. 

إن أفضل المواقع الإليكترونية هي تلك المواقع التي تكون فيها مفاتيح 
التنقل واضحةً وظاهرة؛ والتي تظهر بصورة أخاذة وتشتمل على عناصر مرئية 
جذابة وتنقل بشكل فوري عمليات بيع الخدمات والمنتجات التي يتم تقديمها 
وتقدم جميع المعلومات التي يحتاجها الزائرون بأقصى سرعة. فالمواقع 
الإليكترونية التي توظف جميع السمات والخصائص الجذابة ليست عادةٌ هي 
الأكثر رواجا. 


ضف 


ا/ا/ططاح». طاصطلوكع11. /الانناننا 


الممصل الحادي عشر: طرق التسويق المعالة لجذب عملاء جدد 


كيمية الاستمادة من هده المعلومات 

عليك دائمًا أن تقوم بتطبيق استراتيجيات وإدخال أي تعديلات لازمة 
لتطويرها من أجل جذب عدد هائل من الأشخاص لزيارة موقعك الإليكتروني. 
ومن المحتمل أن تدرك أنك الآن على وعى بأساسيات جذب الناس إلى زيارة 
موقعك الإليكتروني وأنك تستطيع إدراك احتمالية قيامك باتخاذ قرار بشان 
أو من المحتمل أن يكون أحد العاملين معك لديه القدرة والمهارة التي تمكنه من 
تطبيق خطتك الداخلية الخاصة بالتسويق عبر موقعك الإليكترونى. 


فكّر في جذب عدد هائل من الأشخاص لزيارة موقعك الإليكتروني وسوف 


تزداد مبيعاتك. 





قف 


وا /اإرطاح». طاطلوكع11. الانناننا 


0 طريقة لتسويق ال مشروعات الصغيرة والمتوسطه 


توظيف علاقات واتصالات تبادل المعلومات 
في الأغراض المناسبة 


ما المقصود بعلافات واتصالات تبادل المعلومات؟ 

يُقصد بعلاقات واتصالات تبادل المعلومات تلك العمليات التى يتم فيها 
كوون اتصمالات وغلاقات عمل تقيم اك توربيع نطاق ككاملزتك, كذلك: تساعذك 
تلك العلاقات والاتصالات في زيادة معارفك وترسيخ صورتك العامة ومكانتك 
في المجتمع. 

فالهدف من تلك العمليات هو أن تجرى اتصالات مع العديد من الأشخاص 
وأن تبني علاقات جيدة وثقة بينك وبينهم. 

إن مثل تلك العلاقات والاتصالات تعد عملية ثنائية الاتجاه. فهى عملية 
قائمة علي الألكد ب والتطاء. شمقيعا تقابل اشخاصا جدرا وتصميع لل اتصبا لان 
بهم؛ من الممكن أن تجد نفسك قادرا على إحالة أشخاص للتعامل مع شخص 
آخر تعرفه أو توصيتهم بالتعامل معه. بل إنك قد تجد نفسك قادرًا على 
استخدام الخدمات التي يقدمها بنفسك. 

إن علاقات واتصالات تبادل المعلومات من الممكن أن تكون استراتيجيةً 
بعيدة المدى لتكوين تعاملات جديدة. فمن المحتمل ألا تحصل على نتيجة منها 
لدة شهور أو سنوات. على الجانب الآخر. قد تحصل على نتيجة فورية منها. 
لقد أسفرت تجربتي الشخصية مع العلاقات والاتصالات الخاصة بتبادل 
المعلومات عن نتائج إيجابية جدا واقد وجدت أنني, في كل اجتماع أقوم 
بحضوره لتيادل المعلومات, أقوم بتكوين لاق سل واحدة على الأقل 
جديرة بالاهتمام. 


انف 


مالارطلام». طامطودع61. انانلالنا 


الفصل الحادي عشر: طرق التسويق المعالة لجذب عملاء جدد 


إن علاقات واتصالات تبادل المعلومات تعد طريقةً رائعةً للتعرف على 
أشخاص جدد. وهناك عدة أنواع مختلفة من الاجتماعات التي تُعقّد لتبادل 
المعلومات ولك أن تختار أيا منها. فمثلاً. إذا كنت تستيقظ من النوم مبكرًاء فقد 
بناسبك الاجتماع الذي يُعقّد وقت وجبة الإفطار, كما يمكنك حضور الاجتماعات 
المسائية التى نَقَام لتبادل المعلومات إذا كنت تفضل ذلك. وهناك أيضًا عدة 
ألزاع الخرى ون قله الاحتباعات, مث اجتهاعات تايل الفلوسات السررية 
وغداء العمل وزيارات المسارح والمعارض التجارية والمؤتمرات والعروض 
التقديمية والاجتماعات التى يقوم فيها متحدث بإلقاء كلمة ومجموعات المناقشة 
نفس ذلك الكثبى. ْ 

وأهم شيء هو أن تقوم باختيار كل من اجتماعات تبادل المعلومات والمواقع 
الشى سستقام فيا والحييىد الستهيف غلى التحر الذى يتناسب بأكين قدر مع ما 
لاذا تعد اجتماعات تبادل المعلومات مهمة؟ 

إذا كنت تعمل بمفردكء فإن حضورك المنتظم لأحد اجتماعات تبادل 
المعلومات من الممكن أن يضمن خروجك واختلاطك مع الناس بشكل مستمر. إن 
هذا يعد أمرا مهمًا. فالتعرف على أشخاص جدد وإجراء اتصالات معهم يعد 
جزءًا أساسيًا وحيويًا من مهمة إقامة المشروعات, وبالتالي فإن الحفاظ على 
هذه العادة سيزيد من سهولة هذه المهمة. وإذا تم تبادل المعلومات بشكل سليم: 
فإنك ستحصل على المزيد من المعلومات المفيدة التي ستفيدك في مشروعك 
وستكسيك المزيد من العملاء. 
الصعوبة المتوقعة عند الاستفادة من اجتماعات تبادل المعلومات 

لكي تكون اجتماعات تبادل المعلومات إحدى طرق التسويق القيمة يجب 
أن يتم تطبيقها بالشكل الصحيح. وإلا فإنها من الممكن أن تكون إهدارا للوقت 


50 


وا /اطاح». طاصطلوكع11. الانناننا 


0 طريقة لتسويق المشروعات الصغيرة واللتوسطة 
فحسب. فيجب أن تحرص على حضور الاجتماعات التي تعطيك أفضل فرصة 
للتعرف على أشخاص يتوافقون والملامح العامة التي حددتها لعملائك المثاليين. 
علاوةً على ذلك فستحتاج أيضا إلى طريقة تضمن من خلالها إمكانية التعرف 
على أشخاص جدد يمكنك أن تقيم علاقات جديدة معهم ومتابعة السعي من 
أجل تكوين مثل هذه العلاقات. 

أما إذا وجدت أنه من الصعب عليك أن تدخل وسط مجموعة من الناس 
لتتحاور مع أشخاص جدد؛ فقد تجد في بداية الأمر أن اجتماعات تبادل 
المعلومات بطبيعتها تشكل صعوبةٌ بالنسبة لك. 

تمفلاك الغداء الثقامة تاذل العارسات والأحداف التمليمية أو 
الرياضية قد تكون بمثابة أماكن جيدة يمكن من خلالها البدء في إجراء 
عملياك كبازل العلوماف) هيف إن مكل هذه الأماكن عمونًا تنكم ييف 
اجتماعيةً مريحةً خاليةً من التوتر والقلق تقدم شيدًا ممتعا يمكنك مشاركته 
مع الآخرين. 
كيعية الاستمادة من اجتماعات تبادل المعلومات 

9 كذ على تكوين علاقات جيدة وليس على ترويج المنتجات أو الخدمات. 

# حدّد بوضوح الأهداف التي تريد تحقيقها من اجتماعات تبادل 

المعلومات. 
#ا قم بالبحث لاختيار الاجتماعات المناسبة. 
# تذكّر أن بإمكانك التحدث مع جميع الأشخاص الذين يحضرون هذه 
الاجتماعات لأنهم جاعوا للسبب نفسه الذي أتيت من أجله. 


لنفا 


مالارطلام». طاطوكع101١.‏ انانلاننا 


المصل الحادي عشر: طرق التسويق الفعالة لجذب عملاء جدد 

#ا حاول التعرف على الآخرين عن طريق طرح الأسئلة عليهم - وعليك 
أن تقاوم إغراء الرغبة فى مجرد التحدث عن نفسك وعن المشروع 
الذي تديره. 

# استمع إلى بعض المشكلات التي قد تكون قادرا على المساعدة في 
حلهاء أو بعض الاحتياجات التي يمكنك أن تسهم في الوقاء بها. 

#ا تحدث مع أكبر عدد ممكن من الأشخاص - اختلط بعدد كبير من 
الناس واندمج معهم. 

ركز على قيام علاقة ألفة ووئام بينك وبين الآخرين ولا تجعل تركيزك 
على ترويع | لنقحات والخدمات: 

© حاول أن تمتع نفسك وخذ قسطًا من الراحة. 

#ا خذ معك بعض بطاقات العمل (أعرف أن ذلك أمر واضع. لكن بعض 
الناس لا يقومون بيه). 

# عليك متابعة التواصل مع الأشخاص الذين تتعرف عليهم وذلك بإرسال 
رسائل مختصرة عبر البريد الإليكتروني أو خطابات عبر البريد العادي. 

#ا إذا تعرفت على شخص تعتقد أنك من الممكن أن تتعامل معه. فعليك أن 
تعقد اجتماعا لكي تتحدث معه فيه عن المزيد من التفاصيل. 

#ا إذا أتيحت لك فرصة التحدث عن نفسك وعن مشروعك لبضع دقائق, 
فإن عليك أن تكون على علم بعروض البيع الفريدة التي تميز منتجاتك 
وخدماتك عن الآخرين: كذلك يجب أن يكون لديك بيان مختصر بهذه 
العروض تستطيع أن تقدمه بحيث يوضح محتوى هذه العروض ويثبتها 
في أذهان الآخرين الذين تذعرف عليهم في مثل هذه الاجتماعات التي 


يتم فيها تبادل المعلومات. 
نف 


وا /اطاح». طاصطلوكع11. الانناننا 


0 طريقة لتسويق المشروعات الصغيرة والمتوسطة 
# يجب أن تكون لديك خطبة مشجعة تثق في تأثيرها - كن قادرا على 
التحدث بسلاسة عن الطريقة التي يعمل مشروعك من خلالها على 
مساعدة الآخرين وحل مشكلاتهم. 
# عليك أن تكون محددا فيما يتعلق بالتعاملات الجديدة التي تبحث 
عنها. وإذا كنت تقوم بعرض مشر وعك فى أحد المنتديات 
الاقتصادية, فستكون لديك الفرصة لكي توضح عي العملاء الذين 
صبعى التعايل يتوم 
# قم بعقد عدد قليل من الاجتماعات التي تروق لك واستمر في عقد مثل 
هذه الاحتداعات متلكل ملتطك لفقرة من الوق فإن لاله سيل عليك 
أن تقيم علاقات أقوى مع العملاء وأن تبني ثقةً بينك وبينهم. 
#ا قم باستعراض النجاح الذي حققته. كم عدد الأشخاص الجدد الذين 
تعرقت عليهم في اجتماعات تبادل المعلومات والذين أدت معرفتهم في 
النهاية إلى زيادة تعاملاتك؟ أي من الاجتماعات ثبت أنها الأفضل؟ 2 
#ا قد يكون عليك أن تحاول تجربة عدد من الاجتماعات المختلفة قبل أن 
تقوم باختيار النوع المناسب لك. 
السعي لتحقيق نتائج إيجابية من اجتماعات تبادل المعلومات 
تأمل النقاط التالية مع نفسك: 
»> ما الذي تريد أن تحققه من خلال اجتماعات تبادل المعلومات؟ 
»> ما نوع اجتماعات تبادل المعلومات التي يمكنك أن تجربها والتى تفي 
بالمعايير التي تريدها؟ ش 0 


استفادة من اجتماعات تبادل المعلومات؟ 
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وا /اطاح». طاصطلوكع11. الانناننا 


المُصل الحادي عشر: طرق التسويق المعالة لجذب عملاء جدد 
»> ما مقدار الميزانية التى خصصتها لتنظيم مثل هذه الاجتماعات؟ 


احشناعات تيادل الطوهات؟ 


كيمية الاستمادة من هذه ال معلومات 


#6 اج 
إيب ايها 


هيا انهض وابداً فى تنظيم اجتماعات تبادل المعلومات, ما الذى تنتظره؟ 





نف 


وا /ا/رطاح». طامطلوكع11. الانناننا 


0 طريقة لتسويق المشروعات الصغيرة والمتوسطة 


التسويق عبر التليفون للحصول على 
معلومات مميدة 
ما المقصود بالتسويق عبر التليمون؟ 
التسويق عبر التليفون هو مصطلح يطلق على أي اتصال تليفوني بالعملاء 
يهدف إلى كسب تعاملات جديدة. 

يمكن الاستفادة من التسويق عبر التليفون في: 

#ا متابعة المعلومات المفيدة التى قد تؤدى إلى عقد صفقات والتى تم 
الحصول عليها فى الاجتماعات أو المؤتمرات التى يتم فيها تبادل 
المعلومات 

# متابعة المعلومات المفيدة التى حصلت عليها من خلال المناقشات التى 
شاركت فيها أو متابعة الاتصال بالأشخاص الذين تعرفت عليهم أثناء 
هذه المناقشات 

#ا إجراء استبيانات أو أبحاث خاصة بالسوق التى تعمل فيها وتحديد 

# بناء وتطوير العلاقات مع العملاء 

#ا متابعة خطابات المبيعات التي يتم إرسالها إلى عملائك الحاليين 
والمرتقبين» مما يؤدي إلى احتمال حدوث زيادة في المبيعات والنتائج 
بنسبة تتراوح من 7/١‏ إلى /6٠‏ 

ا تقديم عروض مفضلة من منتجاتك وخدماتك إلى أفضل عملائك 

#ا البحث عن الأفكار الجديدة وتجريتها 


اذك 


الفْصل الحادي عشر: طرق التسويق المُعَاله لجذب عملاء جدد 


يشير التسويق عبر التليفون إلى كل الاتصالات التليفونية التي تتم مع 
العملاء الحاليين والمرتقبين من أجل الحصول على المعلومات التي تفيد في 
تحقيق مديعات أو زيادة المعلومات المتاحة. ْ ْ 
اذا يعد التسويق عبر التليعون أمرا مهما؟ 

إن التسويق عبر التليفون هو أكثر الطرق المباشرة للاتصال بالعملاء 
المزقئن الذيخ محتمل أن يكعاملوا مفك: فاذا كانت لنيك القدرة على الوضول 
إلى الشخص الذي بيده اتخاذ قرار الشراء. فستكون لديك في هذا الوقت 
فرصة لدفع أنشطة تسويق مشروعك. 

هناك بعض الإحصائيات الرائعة عن اتصالات المتابعة التى تتم ضمن 
أنشطة الكسويق :هدر التلنفوة »سمخل وافق 1/14 فن الناسن دل تسيل 
أصحاب المشروعات بعد أن قاموا بالرفض أربع مرات» في حين أن // فقط قد 
طلبوا المنتج للمرة الخامسة. ومع ذلك؛ فإن بعض دراسات السوق تظهر أن 
٠‏ من جميع عمليات البيع المهمة تتم بفضل الأشخاص الذين قاموا بالمتايعة 
خمس مرات على الأقل بعد اتصال المبيعات الأولية وقبل أن يحصلوا على الرد 
بالإيجاب. فإذا وضعت في اعتبارك أن /7٠١‏ من العملاء سيوافقون على التعامل 
معك بعد الرفض أربع مراتء فلك أن تستنتج أن //٠‏ من تعاملاتك ستتم مع 
من الأشخاص الذين تقوم بمتابعتهم. 

ضع في اعتبارك الوقت الذي تستغرقه في تفيير وجهة نظر عميل مرتقب 
غير متحمس إطلاقًا للمنتج أو الخدمة التى تقدمها. كم عدد اتصالات المتابعة 
التي يجب عليك إجراؤها قبل إتمام عقد الصفقة أو حتى الاتفاق على اللقاء 
الأول؟ فإذا لم تكن قد تابعت الاتصال مع العملاء. هل كنت ستحقق النجاح في 
الشروع الذي تديرء؟ مق الصفم أن تكن الإجابة بالنفي: لذلك» فإن مشايعة 
العملاء تليفونيًا بشكل منظم ليست أمرا مهما فحسب. لكنها أمر أساسي 
وضروري لا غنى عنه. 
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وا /اطاح». طاصطلوكع11. الانناننا 


0 طريقة لتسويق المشروعات الصغيرة والمتوسطة 

إن جميع أصحاب المشروعات منشغلين. كما أن طبيعة العملاء واحدة لا 
تتغير. فقد يكون عملاؤك مهتمين بدرجة كبيرة بكثير من العروض والمقترحات 
التي قمت بتقديمها ولكن قد ينصرف انتباههم عنها أى يضيعون بعض الفرص 
أو ينسون الاتصال بصاحب المشروع للرد عليه. كذلك, قد لا يتمكنون من اتخاذ 
قرار شراء المنتج الذي يخططون لشرائه منذ فترة. 

فإذا قمت - أنت أو أحد العاملين معك - بمتابعة عملائك من خلال 
الاتصالات التليفونية» فإنك بذلك تقدم لهم خدمة كبيرةً. ويجب ألا تشعر العميل 
من خلال الاتصال التليفوني أنك تلح عليه لشراء منتجاتك أو خدماتك: فكل ما 
عليك فقط هو أن تحترم وقت عملائك بأن تتصل بهم في وقت مناسب وأن يكون 
قصدك هو إعادة التنبيه أو الإعلام. 

قاذ كان الشخصي الذى يحرى هذ الاتصتالات:دائما ما سال الخفلةه 
عه اذا كان بلسي التحرت معي وذاكمًا ما يتكرمع باقر امال تبي 
وبينهم؛ فمن المستحيل أن يفشل صاحب هذا المشروع في زيادة الفرص المتاحة 
أمامه للتعامل مع هؤلاء العملاء. 

ومن المثير أن تعلم أن المتابعة التليفونية من الممكن أن تزيد من فاعلية 
الخطابات العادية أو رسائل البريد الإليكتروني بمقدار عشرين مرة. 
الصعوبة المتوفعة عند التسويق عبر التليمون 

يتطلب التسويق عبر التليفون وقنًا كافيًا وشخصا مناسبًا لكي يقوم به 
كما يتطلب التركيز والانضباط. فإذا كنت تنوي أن تجعل التسويق عبر التليفون 
جزءا هن الشكراشحيكك التسويقرة: عللك أن تخطط لتلاه .حي اقفن الممكن أن 
تحتاج إلى تخصيص شخص للتركيز على هذه المهمة فقط. فلا فائدة من 
التسويق عبر التليفون إذا قمت بتنفيذه بعشوائية؛ حيث يجب أن تحرص على 
تدوين التفاصيل المتعلقة بجميع المكالمات التي قمت بإجرائهاء كما يجب تدوين 
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وا /اطاح». طاصطلوكع11. الانناننا 


المصل الحادي عشر: طرق التسويق المّعالة لجذب عملاء جدد 
النتائج التي أسفرت عنها هذه المكالمات. فمن الضروري أن يكون لديك نظام 
جيد للاتصال بالعملاء. بالتالي» ستواجهك صعوية في إعداد هذا النظام والعمل 
به. بالإضافة إلى الصعوية التي ستواجهك في تقدير النتائج التي ستعود عليك 
من الجهد الذي استثمرته. 
ما الذي يعمل على نجاح التسويق عبر التليطون؟ 
#ا أن تقوم بتسويق منتجاتك أو خدماتك دون كتابة السيناريو الذي سيدور 
بينك وبين العملاء. وأن تتبع أسلويًا يعتمد على تحديد نتيجة واضحة 
مرجوة والثقة بالنفس. 
#ا أن تتعامل مع أي شخص كما لو كان أول شخص تتصل به وأن تعتبر 
أي اتصال هو أول اتصال تجريه. 
« أن تعرف أن الشخص الذي أجريت اتصالاً معه ربما يكون منشغلاً 
بأمر ما أو في حالة قيادة للسيارة في الوقت الحالي أو على وشك 
حضور اجتماع. ولذلك؛ عليك دائَما أن تسال عما إذا كان من المناسب 
أن تتحدث معه في هذا الوقت. 
#ا أن تقدم نفسك وتقوم بتوضيح الغرض من ا مكالمة. 
ا أن يكون لديك شيء تقوله من شأنه أن يجذب اهتمام هذا الشخص وأن 
يجعله يمنحك بعض الوقت. 
# إذا كنت تستخدم التليفون في إجراء اتصال مباشر بالعملاء المرتقبين, 
فعليك أن تحرص على أن تُعلم الشخص الذي تتصل به بالمعايير التي 
يجب توفرها في العميل المرتقب. 
#ا أن تقوم بمتابعة العملاء. 


ذف 


وا /اطاح». طاصطلوكع11. الانناننا 


0 طريفة لنسويق المشروعات الصغيرة والمتوسطة 
الاانظرا لأنك ريما تكون قنهد علفت بالفهل: مخ خلال تساريك يفتك 
بالنسبة لعملائك المرتقبين» فإن عليك أن تعرف هذا الوقت على وجه 
التحديد وأن تحرص على أن تتزامن متابعتك معه. 


#ا أن تكون المكالمات التي تقوم بإجرائها قصيرة. 


المشروعات الصغيرة والمتوسطة القائمة على التسويق 
عبر التليمون بنجاح 
© تم شغل جميع الأماكن في الحلقات الدراسية المسائية التي تنظمها شركة للتدريب 
الخاص في مجال إقامة المشروعات كل ثلاثة أشهر بشكل ناجح وذلك نتيجة خطابات 
المبيعات المنظمة والمكالمات التليفونية التي يتم إجراؤها للمتابعة مع العملاء. ولقد أدت 
المكالمات التليفونية إلى إقيال الأشخاص الذين كانوا يفكرون في الالتحاق بالدورة 
التدريبية التي تنظمها هذه الشركة, والذين كانوا بحاجة إلى دفعة بسيطة لكي يقوموا 
© نجح أحد المنتديات الاقتصادية التي تعقد شهريًا في ضم أعضاء جدد بالطريقة 
نفسها التي تعمل بها شركة التدريب. 


© يقوم أحد نوادى اللياقة البدنية بمتابعة الاستفسارات من خلال إرسال خطابات 


تعريف بالنادي وإجراء مكالمات تليفونية مع العملاء. ويجد هذا النادي أن المتابعة بهذه 
الطريقة تزيد نسبة الاشتراك في النادي إلى ./. 

© تجد إحدى الشركات التى تقوم ببيع بطاقات تحقيق الشخصية البلاستيكية للجامعات 
أن إرسال شطان تعريف بالشركة مع تدوةج اليطاقات الت تهدمهنا كه المنايعة من 
خلال إجراء مكالمة تليفونية يمكنها بشكل ناجح من الاتفاق على موعد لاحراء مقايلة 
للتفاوض بشأن عملية البيع. 

© تستخدم إحدى شركات التدريب نظام التسويق عبر التليفون بنجاح في إجراء دراسة 
عن العملاء المرتقبين وفى حجز مواعيد لمقابلتهم. وتتبع الشركة الاتصالات التى تجريها 
مع العكله بإزسال رسالة تعريف بالشسزكة عون البريد الإليكتروتي 'كما تقوم بالتاكيد 
علن موك المقابلة: إذا كان الآمن متاسيا: 
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المٌصل الحادي عشر: طرق التسويق المعالة لجذب عملاء جدد 

السعي من أجل تمقيق نتائج إيجابية لشروعك من خلال التسويق 
عبرالتليمون 
تأمل النقاط التالية مع نفسك: 

4 ما الأهداف التي تقوم من أجلها باستخدام نظام التسويق عبر التليفون؟ 

4 من هو الشخص الذي سيتولى مهمة التسويق عبر التليفون؟ 

4 قم بوضع قائّمة بأسماء العملاء المرتقبين الذين تهدف إلى التعامل معهم. 

4> قم بإعداد نظام لإدارة العلاقات مع العملاء. 

» حدد الغرض من المكالمات التي تجريها. 

> حدد الطريقة التي ستبدً من خلالها مكالماتك مع العملاء لجذب انتباههم. 

> قم بإعداد قائمة تضم بعض الأسئلة المناسبة التي يمكنك أن تطرحها 

على العملاء. 


4> حدد لنفسك بعض الأهداف. 


أمثلة للأسئلة التي يمكن من خلالها إجراء دراسة عن العملاء المرتقبين 

عدل استخدام التسويق عير التليفون للبحث عن معلومات مفليذدة قل تؤدي إلى كسب 

تعاملات جديدة؛ فإنه يمكنك استخدام الأسئلة التالية أو تعديلها حتى تتناسب مع 

© هل تقوم في الوقت الحالي باستخدام....... في مجال "س" و"ص”؟ 

© ما الوقت الذى غالبا ما تقوم فيه باتخاذ قرارات بشأن الْموردين الذين تنوى التعامل 
معهم؟ 


الس ب ال ما عي 
© ما الذى سيكون علينا فعله من أجل إتاحة الفرصة أمامك لكى تتعرف على ما نستطيع 


تحقيقه من أجلك؟ 


ما نوع المشكلات التي تواجهك في مجال 'س" و"ص"؟ 
© ما نوع الحلول التى تبحث عنها؟ 
هل أنت مهتم بمعرفة المزيد عن الكيفية التي يمكننا بها تقديم المساعدة؟ 
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0 طريقة لتسويق المشروعات الصغفيرة والمتوسطه 
كيمية الاستمادة من هده المعلومات 

قم بتجربة أحد جوانب مشروعك التي تعتقد أن التسويق عبر التليفون من 
عليك أن تقوم بتعديل الطريقة التي تنتهجها في تسويق مشروعك عبر التليفون 
حتى تصل إلى الطريقة المناسبة تمامًا. فبهذه الطريقة يمكنك أن تحصل على 
صفة تميزك عن الآخرين في السوق. 


9 
فكر في تسويق مشروعك عبر التليفون وسوف تتمكن مبيعات في 





الوقت الذى يتوقف فيه الآخرون عن المحاولة. 


ذف 


ا/ا/ططاح». طاصلوكع11. /الانناننا 


المُصل الحادي عشر: طرق التسويق المْعالة لجذب عملاء جدد 


0 


جذب اهتمام الناس إلى واجهات العرض 
الخاصة بك 

ما الغرض من واجهات العرض؟ 

إذا قام أحد المتاجر بإعداد واجهة عرض جذابة فإن هذه الواجهة من 
شأنها أن تجذب انتباه المارة إلى المنتجات المعروضة: ومن ثم يقبلون على 
شرائها. فواجهات العرض تعتبر بمثابة إعلان عن المشروع الذي تديره» وشو 
إعلان يقدم للمتسوقين عينةً بسيطةً للمنتجات التي يمكن أن يتوقعوا توفرها 
داخل المتجر. علاوة على ذلك؛ فإن هذه الواجهات تعتبر بمثابة فرصة لإظهار 
هوية العلامة التجارية المميزة لمنتجاتك وللتميز عن المتاجر المجاورة. 
لاذا تعد واجهات العرض مهمة؟ 

كم عدد واجهات العرض التي عادةً ما تمر بها كل يوم؟ وكم عدد المتاجر 
التي تقوم باستغلال هذه المساحة لمصلحتها؟ إن الكثير من المتسوقين ينجذبون 
الى دخول المتاجر بسيب المنتجات التي يرونها في واجهات العرض. فإذا قمت 
بإعداد واجهة عرض جيدة, يمكنك أن تحقق المزيد من المبيعات. فضلاً عن ذلك, 
فإن واجهات العرض تعتير بمثابة إعلانات مجانية. 

إن المتاجر التي تقع قريبًا من إشارات المرور أو مفارق الطرق؛ حيث عادة 
دااتصطق السياراة شدي بالففل عورا كتير ا مخ الناس. فإذا كانك واحية 
العرض الخاصة بك تقع في مكان مميز بحيث تكون هي أول شيء تقع عليه 
أعمين الناس عند مرورهمء فإنها ستؤثر بشكل واضح على انطباعاتهم الأولى. 
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0 طريقة لتسويق المشروعات الصغيرة والمتوسطة 
يجب عرض أبرز المنتجات في واجهات العرض بشكل منتظم بقصد 
كما يجب أن يكون هناك تناغم بين واجهة العرض وصورتك الحالية المميزة. فإذا 
كنت تريد أن تحصل على أكير استفادة من واجهات العرضء لا بد من التفكير 
والتخطيط جيدًا كل أسبوع لإعداد هذه الواجهات. 
كيفية إعداد واجهة عرض جذابة 
#ا قم بالتمشية في أرجاء مختلفة من المدينة التي تقيم فيها بغرض دراسة 
واجهات العرض التي تقابلها. دون ملاحظاتك عن جميع الأشياء التي 
ترى أن لها تأثيرا. 
عليك أن تحرص على أن يتم كتابة اللافتة الخاصة بالمتجر بخط عريض 
#ا قم بتنسيق الألوان. 
#ا تاكّد من نظافة اللافتة وواجهات العرض دائنما. 
#ا قم بتقديم عروض خاصة ومنتجات جديدة ومشهورة من أجل جذب 
انتياه الناس. 
#ا قم بتنظيم المنتجات المعروضة بحيث يمكن رؤيتها ومن ثم يكون لهأ 
تأثير على المارة. 
# احرص على أن تكون واجهة العرض بسيطة - ولا تجعلها مكدسة بكم 
هائل من المنتحات. 


0 


1# استخدم تصميما زجاجيًا مصنوعا من مادة الفينيل بأعلى أو أسفل أو 


جانب واجهة العرض. 
4" 


ا/ا/ططاح». طاصلوكع11. /الانناننا 


الفصل الحادي عشر: طرق التسويق المُعالة لجذب عملاء جدد 

1# احرص على أن تكون رسائلك المراد توصيلها بسيطةً ومباشرة. 

#ا قم بتحديث واجهات العرض كل أسبوع - واحرص على تقديم شيء 
جديد لكي يراه عملاؤك وينجذيوا إليه. 

#ا يمكنك استخدام علامات متحركة من أجل لفت أنظار الناس. 

#ا يمكنك استخدام الأضواء التي تنطفئ ثم تعود للإضاءة مرةً أخرى 
بشكل متعاقب حتى تجعل واجهة العرض الخاصة بك مميزة عن 
الآخرين. 

#ا تأكّد من رفع الأبواب الحديدية ولا تستخدم إضاءةً خافتةً لأن ذلك قد 
يعطي إيحاء بأن المتجر مغلق. 

لقد وجد أصحاب أحد المتاجرء التي تعمل في مجال الطباعة والنسخ 

والتصميم والواقعة في أحد الشوارع الرئيسية في المدينة» أن واجهة العرض 
الخاصة بهم تعتبر هي أداة التسويق الأكثر فاعلية لديهم. فالمتجر له واجهة 
زجاجية كبيرة ويقع على مقربة شديدة من مجموعة من إشارات المرور التي 
تصطف عندها بعض السيارات طوال اليوم. وعندما أدرك أصحاب المتجر أن 
واجهة العرض الخاصة بهم أهم من جميع وسائل الإعلان الأخرى التي كانوا 
يستخدمونهاء قاموا بوضع استراتيجية شاملة للحصول على أكبر استفادة من 
واجهة العرض. فحققت هذه الواجهة نجاحًا باررًا لدرجة أنه قد طُلب من 
أصحاب المتجر أن يقوموا ببيع مساحة للإعلانات التي سيتم نشرها على لافتة 
متحركة توضع على واجهة العرض. 

نتحفيق أفضل استعادة من واجهة العرض الخاصة بك 

»> انظر إلى واجهة العرض الخاصة بك من وجهة نظر العملاء واسال 
نفسك عن الأفكار التي تنقلها تلك الواجهة عن المشروع الذي تديره. 
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0 طريقة لتسويق المشروعات الصغيرة والمتوسطة 
»> فكّر في الأمور التي تستطيع القيام بها من أجل زيادة تأثير واجهة 
افقو ركقدير التقائم ال #مصيل ظدها سساححظة الأشياء القى.رتقلر إلنها 
الناس والأشياء التي يتأثرون بها. 


كيمية الاستمادة من هذه المعلومات 


٠‏ هه 
٠‏ ابن 


إذا كنت تدير مشروعا له واجهة عرض بارزة ومميزة, فيجدر بك أن تفكر 
في الطريقة التى يمكنك من خلالها أن تحقق أكبر استفادة من واجهة العرض 
الخاصة بك. قم بوضع خطة طويلة الأجل من أجل تسويق مشروعك من خلال 
أكبر الإعلانات التي لديك. 
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المٌُصل الحادي عشر: طرق التسويق المعالة لجذب عملاء جدد 


تصميم الاعلانات التي تروج مشروعك 


لماذايعد تصميمالاعااناتالني تروج مشروعك 
أمرامهما؟ 

إن الكثيرين من أصحاب المشروعات ينفقون مبالغ ضخمة على إعلانات لم 
بخطط لها ولم يتم تقديرها جيدا وبعد ذلك يجدون أنهم لا يحصلون على العائد 
الذي توقعوه. علاوة على ذلك؛ فإن الصحافة تقنع الكثيرين منهم بأن يقوموا 
بالإعلان عن مشروعهم في موضع ما في آخر الجريدة أو بالإعلان من خلال 
أحدث المقالات الخاصة التي تَنشّر في الصحفء ليجدوا بعد ذلك أنهم لم 
بحققوا أية نتائج لأنهم تسرعوا في تصميم الإعلان وتسرعوا أيضًا في اتخاذ 
قرار الإعلان. وقد يكون ذلك محبطًا جد بالنسبة لهم؛ بل ومن الممكن أن يؤدي 
بهم إلى فقد الثقة في أن الإعلانات هي إحدى الطرق لجذب عملاء جدد. 
فالكثيرون من أصحاب المشروعات يبررون عدم تحقيقهم نتائج من الإعلانات 
بقولهم إنهم يستخدمون الإعلانات فقط من أجل أن يظل اسم مشروعهم ذائعًا 
في السوق. وتعتير الإعلانات باهظة التكلفة إذا لم تحصل على نتيجة منها. إن 
هناك العديد من المشروعات التي تدر آلاف الجنيهات لأصحابها بفضل 
الاعلانات الناجحة. فأُصحاب مثل تلك المشروعات هم من تعلموا كيفية تصميم 
الإعلانات التي تروج لمشروعاتهم. إنهم دائمًا ما يقومون بملاحظة وتقدير العائد 
ااذي يحصلون عليه؛ ويقومون بتعديل الطريقة التي يصممون بها إعلاناتهم على 
أساس هذا التقدير. ويعتبر هذا أمرا مهما إذا كنت تريد أن تحصل على أفضل 
عند ممأ تنفقه في الإعلان عن مشروعك. 
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0 طريقة لتسويق المشروعات الصغيرة والمتوسطة 
الصعوبة المتوقعة عند تصميم الاعلانات التي تروج 
لشروعك 
ستواجهك صعوية في التحقق من أن أي إعلان تقوم بتصميمه موجه على 
يناسبهم التعامل معك. كذلك: يجب أن يظهر هذا الإعلان فى الجريدة المناسية: 
وهى الجريدة التى يقرأها أكبر عدد من الأشخاص الذين تستهدف التعامل 
معهم والذين يمكن أن يكونوا عملاء مرتقبين. عليك أن تعرف ما الذي يقرأه 
الأشخاص الذين تريد الوصول إليهم وأن تعرف المكان الذي يذهبون إليه لكي 
ما الأمور التي يجب أن تضعها في اعتبارك بالنسبة للجريدة 
الني ستتشرفيها الإعلان؟ 
# من الذى يقرا هذه الجريدة؟ 
8 هل قراء هذه الجريدة هم الأشخاص الذين تريد الوصول إليهه؟ 
# ما مجموع قراء هذه الجريدة أو ما معدل عدد النسخ التى تباع منها؟ 
# ما المنطقة الجغرافية التى تغطيها هذه الجريدة؟ 
# ما المقالات الخاصة التي تم التخطيط لها وما الطريقة التي ستعمل من 
خلالها هذه المقالات على جذب الانتباه إلى الإعلان الذي تنشره لترويج 
مشروعك؟ 
8 هل هناك أقسام خاصة فى هذه الجريدة من الممكن أن تعمل بطبيعتها 
على جذب الانتباه إلى الإعلان الذي قمت بنشره؟ 
#ا من هم الأشخاص الآخرون الذين يقومون بنشر إعلاناتهم فى هذه الجريدة 
- وما نوع الاستجابات وردود الفعل التي حصلوا عليها من إعلاناتهم 
(فعادة ما يكون الناس سعداء جدا عندما يخيرون الآخرين عن تجاريهم)! 
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المفصل الحادي عشر: طرق التسويق الععالة لجذب عملاء جدد 
كيمية إنتاج إعلان يروج مشروعك - العناصر الخمسة الأساسية 
عندما تقوم بإنتاج إعلان» فإن هناك خمسة عناصر أساسية تتبع الطريقة 
التي يستجيب من خلالها الشخص نفسيا إلى الإعلان من الناحيتين المنطقية 
والعاطفية. فإذا اتبعت هذه العناصر الخمسة الأساسية عند تصميم الإعلان 
الذي ستقوم بنشره. سوف تحصل على أفضل فرصة لتشجيع قراء جريدتك 
على أن يستجيبوا للإعلان الذي قمت بنشره. 
هده العناصر الخمسة هن السيل تذكرها ومن السول أنضا تطنيقها: 
#ا يجب أن يجذب الإعلان انتباه القراء بعنوانه وبالصورة التي يحتوي عليها. 
# يجب أن يجذب اهتمام الناس من خلال كونه سهل القراءة والفهم. 
#ا يجب أن يكون رغبةً لدى القراء من خلال القيمة والعروض والفوائد 
التي يقدمها. 
#ا يجب أن يقنع القراء عن طريق تقديم عرض خاص أو ضمان أو شهادة. 
#ا يجب أن تطلب فيه من القراء اتخاذ خطوات ملموسة وذلك بأن توضح 
لهم كيفية الاستجابة وتقديم بيانات الاتصال. 
تنطبق هذه القواعد على أي إعلان تقوم بنشره. 
تصميم الإعلان الخاص بمشروعك 
تأمل النقاط التالية مع نفسك: 
> من هم الأشخاص الذين تستهدف التعامل معهم؟ - قم بوصف 
المشترين المستهدفين. 
> حدد المنتج أو الخدمة التي تريد ترويجها لهؤلاء المشترين من خلال 
الإعلان الذي ستقوم بنشره. 
4> تخيل أنك أحد هؤلاء المشترين وأنك تبحث عن معلومات عن هذا المنتج 
أو عن هذه الخدمة - ما الصورة التي ستتكون في أذهانهم؟ وما 
المعلومات التي سيحتاجون إليها؟ 
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0 طريقة لتسويق المشروعات الصغيرة والمتوسطة 
»> قم بانتقاء صورة يظهر فيها أحد المشترين وهو يستخده المنتج أو 
الخدمة التي تقدمها أو يستمتع بها. اجعل معنى هذه الصورة مفهوما 
بالنسبة لهم. 
»> فكّر في العنصر الذي يشتمل عليه العنوان والذي سيجذب انتباه 
القراء. من الممكن أن يتمثل هذا العنصر فى فائدة خاصة أو عرض 
خاص جديد أو وصف إتحانى قصير عن الننه أو سؤال يجب أن 
يجيب عنه القارئ الممستهدف بالإثبات. كذلكء يمكنك أن تثير 
الفضول لدى القراء بأن تعد بتقديم إجابات عن الأسئلة التي من الممكن 
أن تدور في أذهانهم. ْ 
أمثلة لعناوين الاعلانات 
انتيل أنثى أريد أن أحذي أعضاء هددا لأحد أدية الخولف: :ها فى 
بعض الأمثلة للعناوين التى من الممكن أن تجذب انتباه الأشخاص الذين تهدف 
إلى التعامل معهم ‏ - 
© استمتع بمنافسات لعبة الجولف المثيرة فقط في نادي ا 
1# أفضل منافسة في لعبة الجولف. 
© ندعو جميع لاعبي الجولف.... 
ا هل تريد أن تقضي المزيد من الوقت في لعب الجولف؟ 
#ا ثلاث طرق لتحسين ضريتك لكرة الجولف في الحال. 
# هل تريد لعب الجولف مجانًا؟ 
#ا بشرى سارة: أسعار خاصة للاشتراك في نادي الجولف. 
ضع في اعتبارك تخطيط الإعلان والطريقة التي يمكنك من خلالها أن 
تجعله سهل القراءة والمتائعة. 
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المصل الحادي عشر: طرق التسويق العفعالة لجدب عملاء جدد 

قم بكتابة قائمة تشتمل على الفوائد التي سيحصل عليها قارئ هذا 
الإعلان من المنتج أو الخدمة التي ستقوم بالإعلان عنها. عليك أن تكتب هذه 
القائمة بطريقة بسيطة ومباشرة كما لو كنت تتحدث إلى القارى؛ مخبرا إياه عن 
جميع الفوائد التي يشتمل عليها هذا المنتج أو هذه الخدمة. 

حدّد ما تنوي أن تقدمه للقارئ لكي يقتنع بالمنتج المعلن عنه ولكي تشجعه 
على أن يستجيب مباشرة للإعلان. قم بتقديم عرض خاص أو ضمان. 

ما الخطوات التي تريد أن يتخذها من سيقرعون الإعلان؟ اطلب منهم أن 
يقوموا بالاتصال بك أو أن يتقدموا بطلب الحصول على استشارة مجانية أو أن 
يقوموا بزيارة صالة العرض الخاصة بمشروعك. وتأكّد من وضع جميع بيانات 
الاتصال الصحيحة في الإعلان الذي ستقوم بنشره. 
نموذج لتخطيط إعلان 


اليه النتع أو الخدمة والافنتفتا ع بها. 


العنوان الرئيسي: حاول جذب انتباه الأشخاص الذين تهدف إلى التعامل معهم. 


العنوان الفرعي: قم بربط العنوان الرئيسي بنص الإعلان وقدم وعدا بتقديم قيمة للعملاء. 
نص الإعلان: قم بإبراز عرض البيع الفريد الذي يميز منتجاتك أو خدماتك عن الآخرين 
وقم بترويج النتائج التي يمكن تحقيقها للعملاء. 
استخدام التعداد النقطى للتاكيد بقوة على نقاط معينة: 
ل 111 لات 

2 

الإقناع: قم بتقديم عرض خاص أو ضمان أو شهادة لأحد العملاء. 

الخطوات اللازم اتخاذها: اطلب من العملاء إرسال رد إليك ووضح لهم كيفية الاتصال 
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0 طريفة لتسويق المشروعات الصغيرة والمتوسطة 
كيمية الاستعادة من هذه المعلومات 

قم بتطبيق العناصر الخمسة - السابق ذكرها -- على بعض الإعلانات 
التي تقوم بنشرها في الوقت الحالي. انظر إلى العرض الذي تقدمه من وجهة 
نظر من يقرعون الإعلان. حدد العناصر التي يمكن تحسينها ثم قم بتجربة 
بعض التعديلات وراقب النقائج التى تحصل عليها. توقف عن نشر جمبع 
الإعلانات التى لا تعود عليك بفائدة. وطلنك التاكد من أنك تستهدف فى إعلانك 
الأشخاض الذين ناسيك التذامل ميم واللدون خالل الصبحف المنالسة وإذا 
كنت تتخذ قرارات متعجلةً في اللحظات الأخيرة وتقوم بنشر إعلانات عشوائية, 
فيجب أن تقلع عن ذلك الآن. عليك أن تلتزم بتصميم إعلانات تتيح لك أفضل 
فرصة للحصول على عائد جيد من المشروع الذي تديره. 


فكّر في تطبيق العناصر الخمسة المشار إليها وسوف تحصل على مزيد من 
الاستجايات من العملاء. 
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المصل الحادي عشره: طرق التسويق المعالة لجذب عملاء جدد 


06 


كنابة خطاب مبيعات جيد 


ما القصود بخطاب المبيعات؟ 

يمكنك من خلال خطاب المبيعات أن تقوم بتعريف منتجاتك أو خدماتك 
للعملاء المرتقبين. فمن الممكن أن يكون الغرض منه هو القيام بترويج مسيق 
لخدماتك قبل إجراء مكالمة تليفونية خاصة بمتابعة المبيعات. علاوةً على ذلك فإن 
خطاب المبيعات من الممكن أن يعمل عمل مندوب المبيعات ولكن في صورة 
مطبوعة, بالإضافة إلى أنه من الممكن أن يهدف إلى القيام بمهمة المبيعات كاملة 
من الجداية إلى الفواية:.ومكن إرسالكطابات البسيحات عن طريق السريد 
المباشر أو البريد الإليكتروني. 
ناذا يعد خطاب المبيعات مهما ؟ 

يمثل خطاب المبيعات جزْءًا قيمًا من عملية البيع والتسويق التي تقوم بها. 
فإذا تم صياغة خطاب المبيعات جيداء فإنه من الممكن أن يقنع العملاء ويؤثر 
فيهم كي يقوموا بالشراء منك؛ إما بشكل مباشر من الخطاب أو منك أنت 
شخصيًا عندما تقوم بإجراء مكالمة تليفونية للمتابعة معهم. فضلاً عن ذلك فإن 
خطابات المبيعات تسمح لك باستهداف عدد أكبر من العملاء المرتقبين والتواصل 
معهم, وهو العدد الذي يزيد عن عدد العملاء الذين كان بإمكانك أن تتحدث 
معهم فعليًا في وقت واحد. وقبل القيام بحملة تسويق عبر التليفون يمكنك أن 
تقوم بتهيئة العملاء عن طريق إرسال خطابات مبيعات لهم. 
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0 طريقة لتسويق المشروعات الصغيرة والمتوسطة 
الصعوية المنوفعة عند كنابة خطاب مبيعات جيد 

تتمثل الصعوية التى ستواجهك فى كتابة خطاب مبيعات يقرأه العملاء 
ويستكيبون له.قى هذه الأناح. يتلقى كل منا غددًا هاثلاً فن الرسائل التى 
ترسل عبر البريد المباشر والبريد الإليكتروني؛ ولذلك فإن عليك أن تحسن كتابة 
خطاب المبيعات الخاص بك حتى يكون بارزًا عن غيره من خطابات المبيعات 
الأخرى. فمعظمنا يقوم بفحص الخطابات الواردة بسرعة مذهلة. وإذا لم يجذب 
انتباهنا أي شيء أو لم نجد شينًا يعجبنا أو يتعلق بالموضوعات التي نهتم بها . 
فانذا غالنا ها تكخلص همفها: 
كيمية كنابة خطابات المبيعات التي تروج لمشروعك 
تحعديد هدفك 
النتائج التي تريد أن يحققها لك هذا الخطاب. 
تحديد الأشخاص الذين تستهدف التعامل معهم 

من المهم أيضا أن تحدد بشكل واضح الأشخاص الذين تستهدف التعامل 
معهم إلى جانب اهتماماتهم ومشكلاتهم. فسوف يساعدك ذلك فى كتاية خطاب 
التي يواجهونها. 
كتابة خطاب المبيعات وكأنك تكتب إلى شخص واحد 

عندما تكتب خطاب المبيعات, يجب أن تضع ذة نفسك فى موضع ال لشخص 
الذى تكتب اليه. تخ تخيل أن هذا الث لشخص إنما هو صديق لك وأنت تكتب إليه 
رسالة. فمع أن هذا الخطابي و 1 سدنتتلقاه الآلاف من الناس, الا ان كل 7 شخص 
سيقرأه بشكل فردي. 
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المُصل الحادي عشر: طرق التسويق الشْفالة لجذب عملاء جدد 

استخدام الأسلوب الشخصي من خلال ضمير المخاطب 
وصيغة الملكية 

إذا استخدمت ضمائر المخاطب وصيغ الملكية في مواضع كثيرة في 
خطاب المبيعات الذي تكتبه, فسيبدو وكأنك تتحدث إلى القارئ بشكل شخصي 
كما لو كان صديقًا لك. ويهذه الطريقة, سيزداد احتمال حدوث تواصل بينك 
وبين القارئ» فأنت. باستخدامك لهذه الضمائرء تبين للقراء أنك تركز عليهم 
وعلى مصالحهم واهتماماتهم. 
العمل على جذب انتباه القارئ منذ البداية 

إن العناوين الرئيسية؛ التي توضح لأول وهلة أنك تقدم شيئًا قيْمًا للقارئ 
الذي تستهدف التعامل معه, تجذب انتباه مثل هؤلاء القراء. ومن أمثظة ذلك: 

#ا فائّدة كبرى 

#ا سؤال يجب أن يجيب القراء عنه بالإيجاب 

ا حقيقة مذهلة أو جزء من بحث 

#ا شيء مختلف أو جديد 

فرصة مدهشة 

نظرا لأن العنوان الرئيسي يعتبر هو الجملة الافتتاحية وأول شيء تتم 
قراعته؛ فإنه يجب كتايته يلون مختلف من أجل التأكيد على أهميته. 
العمل على أن يبدو خصاب المبيعات سهل القراءة 

يتخذ القراء بسرعة هائلة قرارا بشأن ما إذا كانوا سيقرعون الخطاب أم 
لا. فإذا نجح العنوان الرئيسي في جذب انتباههم وبدا الخطاب سهلاً في 
نظرهمء فسوف تزداد احتمالية قراعتهم له. وإذا كانت فقرات الخطاب قصيرة 
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5 طريقة لتسويق الشروعات الصغيرة والمتوسطة 
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وتحتوى على عناوين فرعية تؤكد على القوائد الرئيسية وكان الخطاب منسقا 
بشكل جيد, فإن ذلك سيجعل الخطاب جذابًا وممتعا في قراته. 
كتابة الخطاب وكأنك تجري محادثة 

تخيل أنك سوف تجري محادثةٌ مع بعض الأشخاص وستخبرهم عن كل 
ما يتعلق بالحلول التى توصلت إليها من أجلهم. عليك أن تستخدم لغةً واضحة 
بسيطة يسهل فهمها؛ حيث إن اللغة غير المفهومة والكلمات الطويلة من المحتمل 
تتحدث إلى أحد أصدقائك. 
الحرص على أن تكون الجمل الني تكتبها قصيرة 
ضرورة تبسيط الخطاب 

يجب أن تتجنب استخدام الكلمات والتعبيرات الزائدة غير المرغوب فيها. 
كذلك, يجب أن تقوم بصياغة النقاط التي تريد ذكرها بوضوح وإيجاز. وبالنسبة 
للخطابات التي ترسلها عن طريق البريد العادي, فالأفضل أن تقوم بكتابتها في 
صفحة واحدة مقاس (44). ومن الممكن أن يستغرق تصفح الرسائل التي يتم 
إرسالها عبر البريد الإليكتروني وقنًا أطول طالما أنك تحرص على بساطة 
ووضوح طريقة ولغة كتابتك لخطاب المبيعات. 
ترويج العوائد التي تقدمها 

يجب أن تبين فهمك للمشكلات التى تواجه القراء الذين تستهدف التعامل 
معهم, ثم اشرح الحلول التي توصلت إليها. تحدث عن الفوائد التي تستطيع أن 


تقدمها لهم من خلال منتجاتك أو خدماتك وأيضا عن النتائج التى من الممكن أن 
لذن 
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يتوقعوها لكي يشعروا بالرضا. واحرص على توضيح عرض البيع الفريد الذي 
يميز منتحاتك وخدماتك عن الآخرين. 
إدراج سطر تطلب فيه من القراء اتخاذ خطوة تاليه 

فى نهاية أى خطاب,. ستجد أنك تريد أن يقوم القراء باتخاذ خطوة 
تالية. فيجب أن تطلب منهم اتخاذ هذه الخطوة. وإذا كانت الخطوة التالية 
هى أن يتوقعوا تلقى مكالمة منك فى خلال فترة محددة من الوقتء فإن عليك أن 
التأثير القوي لحاشية الخطاب الجيدة 

تعتبر حاشية أى خطاب أكثر الأجزاء التى يقيل الناس على قراعتها بعد 
العنوان الرئيسي. ولذلك. عليك أن تقدم حاشية قويةً. فمن الممكن أن يتم 
استخدام الحاشية التي قمت بكتابتها من أجل تدعيم نقطة ترويج مهمة أو من 
أجل الإلحاح فى طلب الاستجابة المطلوية من القراء. 
تنفيح خطاب المبيعات 

نظراً لأن خطاب المبيعات يعد بمثابة تمثيل لك ولشروعك, فإنه ليس هناك 
فراءة خطاب المبيعات بصوت مرتمع قبل إرساله 

عندما تقوم بقراءة خطابء فإنك تقرأه بصوت مرتفع. فقراءتك الخطاب 
«صوت مرتفع فور الانتهاء من كتابته تعد طريقة رائعة لاكتشاف الأخطاء. 
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هيكل خطاب مبيعات بسيط 

عزيزي (اسم الشخص المرسل إليه) 

عنوان رئيسي يجذب الانتباه 


مقدلمة 
قم بالتركيز على المشكلات التي تواجه القراء الذين تستهدف التعامل معهم. 


عنوان فرعي يركز على القوائد التي تقدمها 
بعض النقاط المهمة في عملية البيع وحلول للمشكلات 


عنوان فرعي يركز على الفوائد التي تقدمها 
بعض النقاط المهمة في عملية البيع وحلول للمشكلات 


عنوان فرعي يركز على الفوائد التي تقدمها 
بعض النقاط المهمة في عملية البيع وحلول للمشكلات 


عنوان فرعي يركز على الفوائد التي تقدمها 
بعض التقاط المهمة في عملية البيع وحلول للمشكلات 


ملخص للاسباب الرئيسية التي تدفع إلى شراء منتجاتك أو خدماتك 


سطر يطلب فيه من القراء اتخاذ خطوة تالية 
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كيمية الاستمادة من هذه ال معلومات 
التليفونية بعد مدة لا تزيد عن ثلاثة أيام من إرسالك خطاب المبيعات. فإذا لم 
تقم بإجراء اتصالاتك إلا بعد أكثر من ثلاثة أيام: من المحتمل أن تنسى 
خطاباتك. فهما كانت حسافكها حدة. 

إذا كنت ترسل خطابات مبيعات؛ عليك أن تقوم بفحصها وتقييمها وفقا 
للمعلومات التى يقدمها لك هذا الكتاب. فكّر فى كيفية تحسين صيغة خطايات 
المبيعات التى ترسلها. 


فكّر في تطوير خطاب المبيعات الخاص بك وسوف تجد أنك تروج منتجاتك 


وخدماتك في صيغة مكتوية. 
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إرسال رسائل تسويفية فوية ومقنعه 
عبرالبريد المباشر 


ما المقصود بالبريد المباشر؟ 

عليك أن تنظر إلى البريد المباشر باعتباره مماثلاً لمندوب المبيعات ولكن في 
صيغة مكتوبة يتم إرسالها مباشرة إلى العملاء المرتقبين عبر البريد العادي في 
صورة خطاب مبيعات أو نشرة إعلانية أو كتيب إعلاني أو بطاقة بريدية أو 
مزيج من هذه المواد الدعائية. فالفرض من البريد المباشر هو أن تقوم بترويج 
ما السبب وراء إمكانية اللاستمادة من استخدام البريد المباشر؟ 

فيما يلي بعض الفوائد المحتملة التي يمكن الحصول عليها من القيام 
بحملة تسويق قوية ومقنعة عبر البريد المباشر: 

#ا يزيد استخدام البريد المباشر من تأثير جهودك وفاعليتها عن طريق 
توضيل رسالتك إلى الآلاف«من الأشخاص دفعة واحذة. 

#ا يمكلكاليريد الباشر من تخديين الأشخاص النين تيدف الى القعامل 
معهم بشكل دقيق» وذلك عن طريق تحديد الأشخاص الذين يتفقون مع 
الملامح والمواصفات العامة التي وضعتها والتي تتعلق بالرسم البياني 
النفسى والدراسة الإحصائية للسكان, بالإضافة إلى الموقع الجغرافي. 

#ا من خلال البريد المباشرء يمكنك الحصول على استجابة فورية. فإذا 
تححت حملة التسويق الثى قمت يهلا عي البريد المناكوء فإنك سوف 
تعلم ذلك بسرعة. 
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المصل الحادي عشر: طرق التسويق المعالة لجذب عملاء جدد 


#ا قد يحقق البريد المباشر نتائج إيجابية لمشروعك, وذلك بأن يتم ترويج 
منتجاتك وخدماتك وأنت مستريح في منزلك. 
#ا يعتبر البريد المباشر وسيلةٌ منخفضة التكلفة نسبيًا للوصول إلى أعداد 
كبيرة من العملاء المرتقدين والاتصال بهم. 
الامق الواقع اللموبى :فإنك تمد أن عطلاءك المركقرين قن يظلون شتف فلي 
بالرسائل التي ترسلها عبر البريد المباشر إذا كانوا راغبين في شراء 
منتجاتك مع عدم استعدادهم للشراء فور وصول الرسالة لهم. ْ 
الصعوبة المتوقعة عند استخدام البريد المباشر 
عندما نضع في اعتبارنا كمية الرسائل البريدية التي تصل إلى معظم 
الناس فى الصباح, فإننا نجد أن المنافسة تشتد بين مجموعات الرسائل 
الإعلانية التي يتم إرسالها دفعة واحدةً إلى عدد من الأشخاص أو بين خطابات 
المبيعات أو بين النشرات الإعلانية التي يتم توزيعها على نطاق واسع. فمعظم 
الرسائل الإعلانية التى يتم إرسالها ل واعدة الى هدد. من الأشخاص فى 
هذه الأيام لا تعود الأمكفر عمقل من القاثاة#تحيف لا تحقق سوى عاتن للست 
/١‏ من التكاليف التى تم تكبدها فى إرسالها. وإذا لم تكن الرسالة التى يتم 
ارساليا عبن النرين لجار قوياً ومقلماً بالنسبية للملقى فمن اليمتيل أن يت 
إلقاؤها فورا في سلة المهملات. إن هذا وضع محزن ومؤسف لكنه حقيقة. 
من الممكن أن يضيع كم هائل من الوقت والمال فى استخدام البريد 
المباشر إذا لم يتم التعامل معه بالطريقة المناسبة. فإذا قمت بإرسال آلاف 
الرسائل الإعلانية رديئة الصياغة دفعة واحدة بشىء من العشوائية» فإن ذلك 
ممكون أده إلى بحت ما بإشباعةاحقلدة كبيرة تمتوى على مبلخ تشبخوة بحيث إن 
إرسال مثل هذه الرسائل لا يضمن الحصول على أية نتيجة. أما إذا كنت تريد 
فعلاً أن تحصل على نتائج إيجابية من الحملة التسويقية التي ستقوم بها 
متكدام الرريه لاقو فإن الافي سيعتاج إلى ترى تنقيا رنيق. 
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نصائح للحصول على أفضل النتائج من الرسائل التسويقيه 
الني ينم إرسالها عبرالبريد المباشر 

# تاكّد من أن الرسائل التي تقوم بإرسالها عبر البريد المباشر تصل إلى 
الأشخاص الذين 2 موضوعات هذه الرسائل. ويتمثل المفتاح 
الأساسى لتحقيق ذلك فى البدء فى إرسال الرسائل وفق قائمة مراسلة 
مناسبة. وستجد أن الأشخاص الذين تزيد احتمالية استجابتهم لك عن 
الآخرين هم الأشخاص الذين اشتروا منتجا شبيها بالمنتجات التي تقوم 
كرويجها أو الاشخاص اللين يمتاكون عالاً سبع لهم بالإنتان على 
شراء المنتجات وينتمون إلى مجموعة أو مؤسسة لديها رغبة قوية أو 
حاجة ملحة للمنتجات أو الخدمات التي تقدمها. ويمكنك شراء قوائم 
المراسلة ممن يعملون كسماسرة لبيع قوائم المراسلة والذين بإمكانهم 
مساعدتك في التعرف على قوائم مناسبة للحملات التسويقية التي تقوم 
بها عبر البريد المباشر. 1 

ا إذا أرسلت الرسائل التسويقية عبر البريد المباشر إلى عملاء مرتقبين تم 
اختيارهم بعناية فائقة» فإن ذلك سوف يزيد من فرص نجاحك. فإذا كان 
المشروع الذي تديره يتعلق بتنظيم الحدائق وتنسيقها وقمت بمراسلة 
أصحاب العقارات التي تحيط بها حدائق كبيرة في مناطق يوجد بها 
دخل متاح قابل للتصرف فيه؛ فإن احتمالية حصولك على رد فعل جيد 
سوف تزيد بكثير عما هي عليه الحال في حالة قيامك بمراسلة أصحاب 
ارات مكنا نديد بالجانو حون فر دا 

#اعليك الفاكدمن أن الرنبائن الى تقوم بإرسالبا عير البرية المباشير 
ينطبق عليها العناصر الخمسة التي تم شرحها مسبقاً. 

© عليك أن توظف العناصر التي تجذب انتباه الناس حتى تشجعهم على 
كران رسالتكء كن هجدعا وحاول أن تنتكر أفكارا حديدة أو سمخل 
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وغير معتادة بشكل أو بأخر على النحو الذي يمكن أن يشعر به متلقو 
رسا كلك التنتويقية. 

# عليك أن تضفي طابعا شخصيًا على رسائلك البريدية إذا كان 
بإمكانك ذلك. 

# عليك أن تجعل رسائلك البريدية شبيهة بخطابات الأصدقاء بأن تقوم 
بكتابة بطاقات العناوين الخاصة بك بخط اليد أو بأي خط مشابه له وأن 
تتجنب الرسائل ذات الغلاف الخارجي اللو حيت إن ذلك يوضح جلي 
أنها من بين الرسائل التسويقية التي يتم إرسالها عبر البريد المباشر. 
فكلما لم يكن من الواضح بدرجة كبيرة أن رسالتك من بين الرسائل 
التسويقية: أدى ذلك إلى الحصول على نتائج أفضل. 

# يؤدي إطلاق حملات تسويقية متتايعة عبر البريد المباشر إلى 
حصواك على استماية "أفغيل من تلك الى سستحصل عليه في يضالة 
إطلاقك حملةً واحدةٌ فقط. فإنك إذا نجحت في إطلاق حملات تسويقية 
متتابعة عبر البريد المباشر. ستكون قادرا على تكوين علاقة مع 
المشترين بمرور الوقت. 

#ا إذا قمت بإجراء مكالمة تليفونية للمتابعة مع كل شخص ترسل رسالةً 
تسويقية له عبر البريد المباشرء فإنه من الممكن أن يزيد معدل الاستجابة 
التي تحصل عليها بنسبة .0 - ./٠٠١‏ 

#ا عليك ألا ترسل رسائل بريدية إلى أشخاص غير هؤلاء الذين تستطيع 
متابعتهم؛ حيث إنه يجب أن تتم عملية المتابعة في خلال بضعة أيام من 
بعد إرسال مجموعة الرسائل الإعلانية التى ترسل دفعة واحدة إلى عدد 
كبير من الأشخاص. ْ 

#ا عليك أن تقوم بنفسك بتسليم رسائلك التسويقية ثم راقب النتائج. 
وهناك طريقة أخرى بارعة للحصول على عائد أفضل من مجموعة 

ا 
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الرسائل الإعلانية التى تقوم بإرسالها دفعة واحدة إلى عدد كبير من 
الأشخاصء وهي أن تتحرى الدقة في اختيار المكان الذي ستقوم فيه 
بتوزيع رسائلك التسويقية؛ ثم تختبر مجموعةً صغيرةً من هذه الرسائل 
بأن تقوم بتوزيعها بنفسك في المساء. 

#ا يمكنك تقديم رسائلك التسويقية من خلال البث الإذاعي الصوتي أو عبر 
التليفون أو عن طريق التسويق عير التليفون؛ فمن الممكن أن يساعد ذلك 
في توقع الناس تلقى مثل هذه الرسائل. وهناك بعض الشركات 
وهات الت نشي رشان ايعان ين ليرب القارى كرسيلة 
لجذي العملاء المرتقبين. 

الرسائل التسويقية الني ترسلها عبر البريد المباشر 
تأمل النقاط التالية مع نفسك: 

ما الأهداف التي من الممكن أن تستخدم البريد المباشر من أجل 

4> من هؤلاء الأشخاص الذين تستهدف إرسال رسائلك التسويقية لهم 
عبر البريد المباشر؟ - قدم وصقًا تفصيليًا كاملاً لهؤلاء الأشخاص. 

4> من أين يمكنك أن تحصل على أفضل قائمة تضم التفاصيل المتعلقة 
بهذه المجموعة من الأشخاص الذين تستهدفهم من رسائلك التسويقية؟ 

»> قم بالتحري عن السماسرة الذين يمكنك أن تحصل منهم على قوائم 
المراسلة. 

4 ما الطريقة التي ستقوم من خلالها باستخدام البريد المباشر؟ 

4> اكتب خطاب المبيعات أو النشرة الإعلانية التى سيتم توزيعها على 
تطان واسسع عير البريه الباشتنء 1 


آلف 
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4 قم بتجربة خطاب المبيعات أو النشرة الإعلانية بإرسالها إلى عدد قليل 
من العملاء المرتقبين الذين تعرفهم - اطلب منهم أن يقدموا تعليقًا 
4ه قم بإعداد مجموعة الرسائل التي سيتم إرسالها كتجربة ثم قم بتقدير 
ومراقبة النتائج التي تحصل عليها. 
قم بتعديل خطاب المبيعات أو النشرة الإعلانية التى يتم إرسالها عبر 
البريد المباشر وفقًا لهذه النتائج. ْ 
»> ابدأ فى إطلاق حملتك التسويقية بإرسال خطابات المبيعات والنشرات 
الإعلانية عبر اليريد المباشر. 
»> قم بتدوين النتائج التي تحصل عليها فيما يتعلق بالاستجابات وردود 
الفعل. 
كيمية الاستمادة من هذه المعلومات 
إذا كنت تعتقد أن بإمكانك إطلاق حملة تسويقية عبر البريد المباشر على 
نطاق واسعء فإن عليك أن تبدأ في العمل على نطاق ضيق ومحدود لتتعلم كلما 
اتسع النطاق الذي تعمل فيه. يشتمل هذا الجزء على العديد من النصائح المفيدة 
التي يمكنك تطبيقها عند القيام بحملة تسويقية كبيرة أو صغيرة. 


فكّر في حسمن استخدام اليريد المباشر بأن تقوم بتقديم العرض المناسب 


للعملاء المناسبين. 
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تقديم عروض خاصة وحوافز 


ما ال مقصود بالعرض الخاص؟ 

يعتبّر العرض الخاص بمثابة فرصة للعميل لكي يحصل على فائدة مالية 
يعتقّد على نحو مثالي أنها لا تقاوم. فالعرض الخاص من شأنه أن يشجع 
الناس على اتخاذ قرارات الشراء بسبب القيمة التي يقدمها. 
ما السيب وراء أهمية العروض الخاصة؟ 

إن أهمية العروض الخاصة بالنسبة للعملاء تتساوى مع أهميتها بالنسبة 
لأصحاب المشروعات. فتقديم العروض الخاصة من الممكن أن يساعد فى تحقيق 
عدة أفداف: مكل ؤيادة المبيعات: تعريق العملاء يمتتهاتك الحنيدة زبادة 
سرعة دورة الشراءء بيع البضائع القديمة وغير المرغوب فيها. علاوةً على ذلك, 
فإن العروطن الخاصة تعحن العماه: فكل واحد :هنا يكون متحسا اذا اتح 
أمامه فرصة لإبرام صفقة رابحة أو للحصول على شيء يحتاجه بسعر منخفض 
عن السعر الذي عادة ما يقوم بدفعه. ْ 

تعتبر العروض الخاصة التى لا تقاوم بمثابة طريقة مذهلة لتعريف العملاء 
الحدد ستتحاتك أو خدماتك: و لتقديم مكافأة للعملاء الحاليين. 
الصعوبة المتوقعة عند تقديم عروض خاصة 

تتمثل الصعوية التي ستواجهك في أن تعمل على جعل عروضك الخاصة 
عدار قا لسرا سيل إل شين يديه مقاولي ل يدم 
نفسه قائَلاً: 'سأكون بالفعل أحمق إن أضعت هذه الفرصة أو: "يجب أن أنتهز 
هذه الفرصة في الحال وإلا ستضيع مني". 

"٠ 
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كذلك. عليك أن تقوم بذلك بطريقة تشجع مزيدًا من العملاء الجدد على 


ما الذي يعمل على نجاح العرض الخاص الذي تقدمه؟ 

عند تصميم عروضك الخاصة:, عليك فهم سيكواوجية عملية التفكير القائمة 
على عاملى المخاطرة والمكافة التى تدور فى ذهن عميلك المرتقب. 

فعندما يفكر شخص ما فى شراء أحد المنتجات: عادة ما يقوم بمقارنة 
بحصل على هذه الفوائد والمكاسب. وإذا توقع هذا الشخص أنه سيواجه 
مخاطرة كديرة وستحهيل على فائدة مصدؤدة عل شنرائه هذا المنتج» فمن 
المرجع آلآ يقبل على القسراء» أها إذا توقم هذا السخصن أن المخاطرة التى 

لذلك: فان أفضمل العروطن الخاضة وأككرها خاتبية هى لك العروضى 
المرتيطة يتوقع العميل الحصول على فائدة كبيرة ومواجهة مخاطرة بسيطة. 
زيادةَ الموائد المتوفعة من العرض الخاص 

فيما يلي بعض الطرق التي يمكن من خلالها القيام بذلك: 

#ا إضافة مكافات وامتيازات للعرض الخاص - تعتير المتاجر الإليكترونية 
المتخصصة فى بيع الكتب بارعة في ذلك. 
- تعتير المتاجر الكبرى بارعةً فى ذلك. 

#ا تجميع المنتجات المكملة مع بعضها وبيعها بسعر منخفض مقارنة 
بالسعر الذي سيتم طرحه عند بيع كل منتج على حدة - تعتبر 
المتقصفات الضمكدة ومراكز التحميل نارهة فى ذلك: 

قف 
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1# توضيح السبب وراء كون هذا المنتج أو هذه الخدمة فريدةٌ ومميزة ثم 
تخفيض السعر كعرض تمهيدي. 
تفليل المخاطرة المتوفعة من العرض الخاص 
#ا تقديم بنود للدفع بسعر منخفض يمكن تحمله - تجيد معظم شركات 
#ا تقديم بطاقة اتتمان بدون فوائد - تجيد بعض شركات بيع الآثاث أو 
الأدوات الكهربائية بالتجزئة ذلك. 
#ا تأخير الدفع دون طلب فائدة مستحقة على ذلك - اعرض على عملائك 
أن يقوموا بالشراء الآن على أن يدفعوا في المستقبل. 
الاستثمارات - تجيد الشتركات الت تعمل فى مخال الاستمازات المالنة 
والعقارات ذلك. 
#ا تقديم دليل على النتائج التى تحققها منتجاتك أو خدماتكء وذلك 
بالاستعانة بدراسات حالة واقعية. 
#ا تدعيم منتجاتك أو خدماتك بشهادات العملاء. 
إذا قمت بتطبيق إحدى الطرق التي تزيد من الفوائد التي يمكن الحصول 
عليها من العرض الخاص,ء إلى جانب إحدى الطرق التي تعمل على تقليل 


يفف 
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المٌصل الحادي عشر؛ طرق التسويق المغالة لجذب عملاء جدد 
كيفية تصميم عروض خاصه 

4 ما الذي تريد تحقيقه بشكل مثالي من العرض الخاص أو الحافز 
الذى ستقدمه؟ 

»> ما العناصر التي تعتقد أنها ستجعل عرضك الخاص بمثابة عرض لا 
يقاوم, والتي ستجذب أيضا عملاء جددأ؟ قم بوضع قائمة تشتمل على 
بعض الخيارات. 

قنع بتحديد مجموعة الطرق الى بتكن من خلرّلهة من زياذة القوائد 
الإضافية المتوقع حصول العميل عليها من عرضك الخاص وتقليل 
حي الناطر: درك بو جيعياء والتى مر شدانها أن ان هت 
فاعلية عرضك المقدم. 

»> حدد سلسلةً من العروض الخاصة والحوافز التي تتناسب مع دورة 
الشراء الموسمية الخاصة بمشروعك: 

»> حدد الطريقة التي ستقوم من خلالها باختبار العروض الخاصة 
التي تقدمها. 

4> قم بمراقبة معدلات الاستجابة التي تحصل عليها حتى تتعرف 
على العروض التي تحقق نتائج إيجابيةً والعروض التي لا تحقق مثل 
نلك النعاكب. 


كيمية الاستعادة من هذه ال معلومات 

عليك أن تقوم بدمج العروض الخاصة والحوافز ضمن استراتيجية البيع 
والتسويق التي تقوم بتطبيقها. قم بتجربة بعض العروض ال مختلفة من خلال 
تقديمها في الإعلانات التي تقوم بنشرها وفي الرسائل التي ترسلها عبر البريد 


زغفف 
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المباشر وفي الأنشطة التسويقية التي تقوم بها عبر البريد الإليكتروني ومن 
خلال عمليات البيع التي تتم عبر التليفون وفي أماكن البيع وفي الاجتماعات 
والمناقشات التي يتم قيها تبادل المعلومات وفي أي اتصال تسويقي مع العملاء 
الجدد المرتقبين. وعليك أن تحاول تقديم مجموعة من العروض الخاصة والحوافز 
التي تحقق لك نتائج إيجابيةً. 
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الفْصل الثاني عشر 


التسويق بهدف ترسيخ المكانة 


توظيف العلاقات العامة في الدعاية المجانية للمشروع 

كتابة وتقديم النشرات الصحفية 

استخدام اللافتات والملصقات والعلامات 

عرض المنتجات والخدمات في المؤتمرات 

الوصول إلى مكانة الخبير المشهور في مجال عملك 

رعاية الأحداث البارزة من أجل الحصول على أكبر عائد ممكن 
رد جزء من الجميل للمجتمع 
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توظيع العلافات العامة فى الدعايكة 
المجانية للمشروع 

ما المفقصود بالعلافات العامة؟ 

يقصد بالعلاقات العامة ترويج المشروع الذى تديره والإعلان عنه بشكل 
مباشر للعامة. ويمكنك القيام بذلك بعدة طرق مثل نشر المقالات في جميع 
وسائل الإعلان وإجراء مقابلات تذاع في التليفزيون والراديو وتوزيع النشرات 
والاشتراك فى رعاية الأحداث المهمة وغير ذلك الكثير. فالعلاقات العامة تقوم 
على أضافة شىء جديد إلى حياة الناس» واكتساب سمعة طيبة وشهرة ذائعة 

هناك عدة طرق يمكنك من خلالها أن تقوم بتشكيل آلية العلاقات العامة 
المتعلقة بالمشروع الذى تديره, على النحو الذى يمكنك من أن تحظى بدعاية 
إيجابية مجانية واسعة النطاق لمشروعك. 
إذاعية ورسائل إخبارية ومواقع إليكترونية متعطشة لمعرفة المعلومات 

فالحصول على دعاية مجانية من خلال العلاقات العامة يعتبر أسهل بكثير 
عدا تكد . 
لماذا تعد العلاقات العامة مهمة؟ 

تعتبر العلاقات العامة عنصرا مهما من عناصر المزيج التسويقى الذى 
تقوم بتوظيفه لترويج مشروعك, كما أن لها تأثيرا فعالاً بشكل خاص؛ حيث إنها 

يفف 


المصل الثاني عشر ؛ التسويق بهدف ترسيخ المكانة 
تعتبر بمثابة تدعيم طبيعى خارجى لك أنت شخصيا ولمنتجاتك وخدماتك أيضا. 
بل إن أنشطة العلاقات العامة تقدم لك الفرصة لأن تحتل مكانة الخبير فى 
لمجال الذى تعمل فيه وأن يشتهر اسمك بين العامة. علاوة على ذلك: فإنه تزداد 
احتمالات أن تتمكن من توفير الكثير من نفقات الإعلان في حالة قيامك بتوظيف 
أنشطة العلاقات العامة ببراعة. 
الصعوبة الملوفعه عند توظيم العلافات العامة في 
الدعاية المجانية لمشروعك 
سيتعين عليك أن تكون دقيقًا في اختيارك. فقد يكون من السهل جدا أن 
تقضى كل وقتك فى توظيف أنشطة العلاقات العامة. وستكون أفضل أنشطة 
فرصة ترويج المشروع الذي تديره. وسيتعين عليك أن تقيم علاقات قوية مع 
علاقة بمجال عملك والسوق التي تعمل فيها. فضلاً عن ذلك فسيتعين عليك أن 
تروج أفكارك تمامًا كما لو كنت تروج منتجاتك وخدماتك لأحد العملاء. يهتم 
المحررون والصحفيون بقرائهم وبالأشياء التي من الممكن أن تكون ممتعة وجذابة 
وذات قيمة بالنسبة لهم. فتتمثل الصعوية التى ستواحجهك فى تقديم أفكارك لهم 
بطريقة تتوافق مع اهتماماتهم وليس مع اهتماماتك. فالعلاقات العامة ليست 
علاقات تجارية تهتم بعملية البيع والشراء أو بتحقيق أرباح, بل إنها بمثاية 
طريقة سهلة تقوم من خلالها بالتعريف بالقيمة الكبيرة التي ستلتزم بتقديمها. 
يميةالئح- ح في د فيق دعاية ٠‏ َي من < دل 
العلافات العامك 
المقالات 
إن أول شيء د يمكنك فعله هو أن تتعرف على ما يبحث عنه محررو جميع 
الصحف والمواقع الإليكترونية التي تتعلق بالمجال الذي تعمل فيه. 
يفف 
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يصدر جميع هؤلاء المحررين بانتظام قوائم تحتوي على المقالات والأعمدة 
الصحفية المميزة, كما يقدمون ملاحظات إرشادية لكتابة المقالات توضح لك على 
وجه التحديد ما الذي يتعين عليك كتابته بحيث تفي بالمعايير التي قاموا 
بوضعها. بعد ذلك؛ يجب أن تلتزم بالمواعيد النهائية التي يحددونها وأن ترسل 
مقالاتك لهم. فدائما ما يساعد ذلك في إقامة علاقة طيبة مع المحرر من البداية, 
لذلك؛ فإن عليك أن تجري محادثةً مع المحررين عن المقال وعن الموضوع الذي 
تعتزم تناوله فيه, إن أمكن ذلك. فتقديم سلسلة من المقالات يعتبر طريقة جيدة 
لإقامة علاقة مستمرة مع كل من المحررين والقراء. بل إن سلسلة المقالات 
ستتيح لك الفرصة فعليا ترس ما ل ل ل ارت 

يعد اقتراح فكرة ليست في إطار الخطة الخاصة بأحد المقالات أو الأعمدة 
الصحفية المميزة طريقةً جيدة أيضا لتكوين علاقات مع المحررين والقراء. عليك 
أن تكتشف الموضوع الساخن المسيطر على الساحة في الوقت الحالي, ثم قم 
بفحص السجلات الخاصة بمقالات الصحيفة لكي تعرف ما كتب بالفعل عن هذا 
الموضوع. عندهاء سيكون عليك أن تعالج الموضوع من زاوية مميزة أو أن تقدم 
شيكًا يشر القراء. 

هناك العديد من المجلات التي تهتم بالمعلومات المدعومة ببيانات بحث قوية 
يمكن الاعتماد عليها. إذا كنت مهتم بتكوين بعض العلاقات العامة فيما يتعلق 
بموضوع تريد أن تجذب انتباه السوق إليه, فإن هناك طريقة رائعةً لتحقيق 
هدفك وهي أن تقوم بإجراء استبيان بحث؛ ثم تعرض نتائجه في مقال جذاب. 


التليغريون 

التليفزيون. ودائما ما يبحث المنتجون عن جوانب وأفكار جديدة لجذب جمهور 

المشاهدين. وقد تهتم البرامج التليقزيوئية الصباحية والاختيارات الترفيهية 
1 
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الخفيفة والأخبار المركزية أو المحلية والبرامج التليفزيونية الملتخصصة والمقابلات 
والحوارات جميعها بمشاركتك وبالأفكار التي تقدمها. فإذا كان في استطاعتك 
أن تقدم شينًا إبداعيًا قد يمثل أهميةً لدى العامة وأن < تل مكانة الخبيرء 
ستكون لديك الفرصة لترويج مشروعك من خلال التليفزيون. 

فكّر في البرامج التي تعرض حاليًا على شاشة التليفزيون والتي يتم 
فيها استدعاء مدرب أو استشاري أو طبيب نفسي. فالاتصال بياحثي 
البرامج سيمكنك من معرفة معلومات تتعلق بالعروض والبرامج التليفزيونية 
المختلفة التي يتم الإعداد لتقديمها والتي يمكن أن توفر فرصا لمساعدتك في 
ترويج مشروعك. 
الراديو 

من الممكن أن تقدم الحوارات الإذاعية أو البرامج الإذاعية التي يتم فيها 
تلقي اتصالات المستمعين التليفونية فرصةً جيدة لإقامة علاقات عامة تفيدك في 
تسويق مشروعك. قم بالاتصال بالمنتجين لتتعرف على ما خططوا للقيام به وعلى 
ما إذا كانوا يخططون لإجراء حوار مع أحد الخبراء. يمكنك أن تقترح تقديم 
برنامج يتم فيه تلقي اتصالات المستمعين ليطرحوا أسئلة تقوم أنت بالإجابة 
عنها على الهواء مباشرة. قم بمتابعة بعض المحطات الإذاعية المختلفة واستمع 
إلى بعض البرامج التي تذاع على الهواء مباشرةً فيها. فهذا العمل من الممكن 
أن يلهمك بعض الأفكار. 

يهتم الناس بكل ما يمثل أهمية بالنسبة لهم - أي بالأشياء التي من شأنها 
أن ترتقي بجوانب حياتهم أو تطور مشروعاتهم أو تحقق لهم أرباحا أو 
تساعدهم في ادخار المال أو تسليهم أو تشبع رغباتهم أو توفر لهم الحماية. 
وبالتالي. فستحقق العلاقات العامة نتائج إيجابية لك طالما أنك تركز على 
الأشياء التي تفيد الناس في حياتهم أو مشروعاتهم بأكبر قدر ممكن. 

اعدف 
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السعي لجذب اهتمام الصحافة بنمُسك 
إذا كنت مبدعاء فمن الممكن أن تفكر فى عمل مثير لاحتلال مكانة مرموقة 
أو في مسابقة مميزة يمكنك أن تنظمها فى تداع البيرق المحلى الذى دمل 
لكي تحصل على بعض الاهتمام من الصحافة. 
وضع آلية العلاقات العامة 
تأمل النقاط التالية مع نفسك: 
»> فكر فى الأهداف التى تريد أن تحققها من علاقاتك العامة - ما الذى 
تزيذاان تحققهة 0 1 
> فكّر في الموارد المتاحة أمامك والتي تمكّنك من إدارة علاقاتك العامة. 
من الذي يستطيع أن يبحث عن الفرص التي يمكنك استغلالها؟ من 
الذي يستطيع كتابة المقالات؟ من الذي يستطيع تحمل مسئولية تقديم 
هذه المقالات؟ 
»> ما الصحف والمجلات التي يقرأها الجمهور الذي تستهدفه من مقالاتك؟ 
> ما المواقع الإليكترونية التي يستخدمها هذا الجمهور؟ 
> ما الأماكن التي يلجا إليها هذا الجمهور لكي يحصل على معلومات عن 
الموردين المحتملين الموجودين في السوق التي تعمل فيها؟ 
> ما الصحف والمجلات التي قد تحب أن ترى مقالاتك منشورةً فيها؟ 
»> فكّر فيما تستطيع كتابته عن الشيء الذي سيمثل قيمةً لدى الجمهور 
الذي تستهدفه من مقالك. 
»> ما العناوين التى من الممكن أن تضعها لمقالاتك والجوانب التى يمكنك 
تناولها فيها حتى تجن انتبام الجمهور الذي لتنتهوفهة فالتتارين التتي 
تبدأ صيغتها بعبارة: "كيفية القيام 58 وكذلك القوائم التي تضم 
نا 


وا /اطاح». طاصطلوكع11. الانناننا 


الممصل الثاني عشر : النسويق بهدف ترسيخ المكانة 


مجموعةً من النصائح, تعتبر من الطرق الشائعة لجذب انتباه القراء مع 
الوعد بتقديم شيء قيم. 

»> كيف يمكنك أن تقوم بتجميع مقالاتك وتقديمها في سلسلة مترابطة؟ 

4> كيف يمكنك أن تحتل مكانة الخبير فى المجال الذى تعمل فيه؟ عليك أن 
تحرص على أن تروج لنفسك جيدا ياعتبارك مؤلف المقال أو أحد 
المشاركين فى عمل العلاقات العامة. قم بذكر المكانة التى تحتلها 
والمؤسسة التى تتبع لها ومؤهلاتك (إن كانت ستفيد). وعليك أيضًا أن 
تذكر شيئًا يدل على خبرتك في الموضوع الذي تشير إليه. 

> كيف يمكنك أن تستفيد من الفرص التي تحصل عليها لتكوين 
علاقات عامة؟ 

4> هل لديك أية أفكار جيدة بشأن توظيف علاقات عامة ناجحة؟ 


كيمية الاستمادة من هذه المعلومات 

من أجل الحصول على نتائج إيجابية من العلاقات العامة. فسيتحتم عليك 
أن تأخذ وقتا كافيا تقوم فيه بالتخطيط على النحو الملائم وفحص حملة العلاقات 
العامة التي ستقوم بإطلاقها. فضلاً عن ذلك فسيكون عليك أن تقوم بتقييم 
رمواقة التائواك: القى: تحصل عليوا عن استتما راتلنه والقى يمقكل القيمة التى 
تقندمها الوقت الذى كتهبية فى القناءبانقيكلة العلاقات العامة ولك :تكو 
نكيم وعراقية العائران مشكل حبن: تسيتطان ذلك القور تنس بين التركية 
والتفكير الذي وتطلية آي عتصن آخر من عذامن يخطه تسورق مشبروعلنه» وعنيه 
تضع آلية العلاقات العاك رديت ون تكقيد عا لدجو برع متها تسسشير 
بالسرور لأنك اتخذت خطوة إيجابية. 


فكّر دائمًا في توظيف العلاقات العامة بشكل ناجح وسوف تكتسب مزيدا 





من الشهرة في المجال الذي تعمل به. 
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0 طريقة لتسويق ا مشروعات الصغيرة والمتوسطة 


كنابة وتقديم النشرات الصحمية 

ما المقصود بالنشرة الصحميه؟ 

تتمثل النشرة الصحفية في وصف قصير موجز لخبر عن مشروعك من 
المحتمل أن يكون ذا أهمية إخبارية. ويتم إرسال هذه النشرة الصحفية 
إلى مجفوعة من الصدقف والمجلات والمحطات التلنفزيوكية أى الاذاعية مخ 
أجل إثارة اهتمام أحد المحررين أو الصحفيين لكتابة موضوع كامل عن 
هذا الخبر. فالهدف من النشرة الصحفية هو ترويج الخبر الذي يتعلق 
بمشروعك. ومن الممكن أن تشتمل النشرة الصحفية على معلومات عن المنتجات 
أو الخدمات أو الأحداث البارزة أو التوجهات العامة أو عن غيرها من معظم 
الحؤاتب الأخرى: 
اذا تعد النشرات الصحمية مهمة؟ 

إذا تم قبول نشراتك الصحفية بانتظام من قبل جميع المنافذ الإعلامية, 
فإنك سوف تحصل على فرصة لتسويق مشروعك مجانًا وبطريقة فمَّالة جدا. 
فالعملاء المرتقبونء الذين يقرعون الصحف والمجلات ويشاهدون البرامج 
التليفزيونية ويستمعون إلى المحطات الإذاعية المحلية من الممكن أن يتأثروا 
بوجودك وبالأخبار التي تذاع عن مشروعك. وباعتبار أن هناك شخصا يقرأ 
نشرتك الصحفية في الوقت نفسه الذي يقوم فيه صحفي أو محرر بكتابة مقال 
أو موضوع عن المشروع الذي تديره؛ فإن نشرتك الصحفية سيكون لها تأثير 
أقوى من تأثير الإعلانات التي تصدر داخلداء وذن: المفكن أن النشرات الصحفة 
ستعمل بمرور الوقت على ترسيخ مكانتك في السوق التي تعمل فيها. وإذا كان 


ذف 


ا/ا/طاح». طاصطلوكع11. /الانناننا 


المصل الثاني عشر : التسويق بهدف ترسيخ المكاته 
في استطاعتك أن تنشر مشروعك في الصحافة القومية. فإنك ستستفيد من 
التغطية الصحفية الضخمة لمشروعكء بالإضافة إلى شعور القراء بمصداقيتك 
نتيجة نشر أخبار مشروعك في صحيفة ذات شأن وموثوق بها. 
الصعوبة المتوقعة عند كتابة نشرتك الصحفية وتقديمها 
إن الحقيقة المؤلة هي أن 54/ من النشرات الصحفية يتم إلقاؤها في سلة 
المهملات, كما أن الكثير منها يتم كتابته من قبل وكالات العلاقات العامة. لذلك, 
يتم إهدار الكثير من المال. وعليه. فإن الصعوية التي ستواجهك هي العمل على 
جذب الانتباه إلى نشراتك الصحفية:؛ ومن ثم إمكانية نشرها. فإذا عرفت ما 
يجب عليك فعله واستطعت أن تتبع صيغةً بسيطة» عندها ستتمكن بنفسك من 
القيام بذلك. 
مامقومات النشرة الصحفية الناجحة؟ 
إن الأمر السار هو أن النشرات الصحفية؛ التي تؤدي إلى نشر خبر عن 
المشروع أو إلى إجراء حوار مع صاحب المشروع: تشترك في صفات 
وخصائص معينة هي: 
# أفضل النشرات الصحفية تلك التي يقوم أصحاب المشروعات بكتابتها 
واضعين أنفسهم في موضع الصحفي الذي سيقوم بقراعتهاء علما بأن 
هذا الصحفي دائمًا ما يبحث عن أخبار ذات أهمية إخبارية وتمثل 
عنصر جذب للقارى. 
# النشرات الصحفية تكون موجهة بما يتوافق مع احتياجات الجمهور 
أو اهتماماته. 
ا تتميز هذه النشرات بالإبدا ع في تقديم فكرة مختلفة إلى حد ما ومبتكرة. 
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0 طريفة لتسويق المشروعات الصغيرة والمتوسطة 
والفقرات قصيرة. فالكثير من الصحفيين يبحثون عن أخبار سريعة 
وسهلة لا تتطلب وقنًا طويلاً لإعدادها. وإذا تمت كتابة النشرة الصحفية 
بشكل سليمء فمن الممكن أن يتم نشرها بعد إجراء تنقيح بسيط أو دون 
إجراء أى تنقيح. 
يجب أن ترسلها له. 
#ا احرص على أن تتناسب نشرتك الصحفية مع الصحيفة أو المجلة 
المرسل إليها. 
أنواع النشرات الصحمية التي قد تكون ذات أهمية إخبارية 
ا الإعلانات - تتمثل فى الإعلان عن منتجات جديدة أو إدارة جديدة أو 
اندماج شركتين أو التغيرات التى تطرأ على هيكل شركة أو الشراكات 
أو التغيرات التى تطرأ على أحد المنتجات أو الإعلان عن تجهيزات أو 
معدات حديدة. 
#ا التصريحات - قم بإصدار تصريحات تتعلق بالموضوعات التى لها تاثير 
#ا الأحداث البارزة - يمكنك أن تعد خيرا عن كل حدث بارز تشارك فيه 
شركتك. وقد تتمثل هذه الأحداث فى تلك التى ترسل فريق العمل 
لحضورها أو التى قد تقوم شركتك باستضافتها. علاوةً على ذلك؛ فإن 
اجتماعات الحوار والمعارض التجارية والعروض التقديمية أو الجوائز 
الخاصة: والأحداث الاجتماعية التى توجه اهتمامًا لك ولعملك؛ تمثل 


22 


ا/ا/طاح». طاصطلوكع11. /الانناننا 


المصل الثاني عشر: التسويق بهدف ترسيخ المكانة 

« النشرات الصحفية التي تروج للعملاء - قم بكتابة دراسات حالة تبين 

أن عميلاً معيئًا قد حقق هدفا أساسيًا مهما نتيجة استخدام منتجاتك 
أو خدماتك. 

#ا الإنجازات - اكتب عن الإنجازات المهمة التي حققتها مثل التعامل مع 
جديدة من المبيعات أو الحصول على جوائز. 

#ا الموظفون - اكتب عن أى أعمال جيدة قام بها الموظفون العاملون لديك 

# الأعمال الخيرية - إذا كنت تشترك فى أحداث خيرية؛ فعليك أن تعلن 
عن ذلك. 

كتابة نشرة صحمية 
تأمل النقاط التالية مع نفسك: 

>> ما التطورات الحالية التى تحدث فى مشروعك أو شركتك والتى تعد 
ذات أهمية اخبارية؟ 

#> قم بقراءة الصحف التى تطمح إلى نشر نشراتك الصحفية فيها. تعرف 
على نوعية الأخبار التى يتم نشرها فى هذه الصحف ولاحظ العناوين 
الرئيسية المستخدمة. تعلم من هذه الصحف. ثم قم بتقديم نشراتك 
الصحفية من منظور يتوافق مع نوعية الأخبار التي يتم نشرها فيها. 

4 صمم نموذجًا موحدًا لنشراتك الصحفية. تعرف على أسماء جميع 
الصحفيين الذين سترسل لهم نشراتك الصحفية. بعد ذلكء ابد فى 
تطبيق نظام تقوم من خلاله كل ثلاثة أشهر بإعداد خبر ذى أهمية 
إخبارية وجدير بالنشر لكي ترسله إلى هؤلاء الصحفيين. 
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وا /اطاح». طاصطلوكع11. الانناننا 


0 طريقة لتسويق المشروعات الصغيرة والمتوسطة 
4> عندما تتمكن من الوصول إلى فكرة خبرء يمكنك أن تختير مدى ملاعمة 
هذا الخبر بأن تتصل بأحد الصحفيين الذين يعملون في الجريدة المحلية 
وتساله عما إذا كان هذا الخبر مهما ومثيرا للانتباه أم لا. وإذا كان 
الأمر كذلك؛ فما أفضل طريقة يمكن تقديم الخبر من خلالها بحيث 

يحظى بأفضل فرصة للنشر؟ 

> بشكل عام يفضل الصحفيون عدم تلقي عدد كبير من المكالمات 
التليفونية؛ حيث إن وقتهم ثمين ولا يمكنهم إهداره. ولكنء على المستوى 
المحلي؛ يمكنك أن تحقق نتائج إيجابيةً إذا استطعت أن تجري مكالمة 

> احرص على أن يكون عنوان نشرتك الصحفية جانبًا للانتباه. قم 
باختبار عناوين مختلفة ولاحظ تأثيرها من حيث قبول الصحفيين لها 
أو رفضها. 

4> قم بتقييم النتائج التي تحصل عليها؛ لاحظ نوعية النشرات الصحفية 
التى يتم نشرها وكذلك الصحف أو المجلات التي يتم نشرها فيها. 

#ا يمكنك إرسال نشرتك الصحفية عن طريق البريد المباشر أو البريد 
الإليكتروني أو الفاكس. تاكّد من وضوح اسمك وعنوانك كاملاً وبيانات 
الشركة: بما فيها بيانات الاتصال كاملة. سواء أكانت هذه البيانات فى 
بداية النشرة أم في نهافتيا: 1 

الاعليك أيضا أن :تحرص على التاكن مخ أن المحرر على دراية ثامة نمأ الا 
يدع مجالاً للشك بالموضوع الذي يدور حوله اتصالك به. ولذلك؛ عليك أن 
تكتب عبارة 'نشرة صحفية" بخط عريض في أعلى الصفحة. 


امن 


وا /اطاح». طاصطلوكع11. الانناننا 


المصل الثاني عشر : النسويق بهدف ترسيخ المكانك 

1# إذا كانت النشرة الصحفية معدةً لكى يتم نشرها فورا. فيجب أن 
تشير إلى ذلك. 

ا بعد ذلك؛ يأتي موضوع النشرة. سيكون عليك أن تكتب عنوانًا رئيسيًا 
بتألف من سطر واحد ويجذب الانتباه. 

#ا ينبغي أن يكون الملخص عبارة عن جملة أو جملتين يوضحان الموضوع 
الذى تتحدث عنه النشرة الصحفية. احرص على أن تكون أهم المعلومات 
في المقدمة. وينبغي ألا تعرض النشرة الخبر بأكمله. بل يجب أن تبين 
فقط فكرة الخبر التي سيقوم الصحفي بتوضيحها بالتفصيل. 

1# احرص على أن تكون نشرتك الصحفية بأكملها فى صفحة واحدة فقط. 

#ا اختم نشرتك الصحفية بأهم المعلومات التى تريد أن تعلنها عن شركتك. 
ويمكن الاستفادة من هذه المعلومات مرة أخرى فى نشراتك المقيلة. 

#ا نوه عن أية صور وثيقة الصلة بالموضوع في قسم الملحقات, ثم قم 
بكتابة جميع بيانات الاتصال فى نهاية النشرة الصحفية. 

وقفيما بلى نموذج لشكل النشرات الصحفية: 


إلى: اسم المحرر وعنوان الصحيفة 
من: اسمك ومركزك الوظيفي واسم شركتك 
معدة للنشر فورًا 


الموضوع: 


ببانات الاتصال: 





وا /اطاح». طاطصططلوكع11. الانناننا 


0 طريقة لتسويق المشروعات الصغيرة والمتوسطة 
كينية الاستفادة من هذه المعلومات 

جرب بنفسك. قم بتصميم أول نشرة صحفية لك, ثم ارسلها إلى الجريدة 
المحلية ولاحظ مدى تقبلها لها. ويعتبر اتخاذ خطوات فعلية فورا هو الطريقة 
الوحيدة التي ستعرف من خلالها ما إذا كانت النشرات الصحفية ستحقق نتائج 
إيجابية لك أم لا. 


| فكّر في إعداد نشرات صحفية وسوف تجذب انتباه وسائل الإعلام بالدرجة 


التي تستحقها. 





جم" 


ا /ا/ططاح». طاصلوكع11. /الاناناننا 


المصل الثاني عشر : التسويق بهدف ترسيخ المكانة 


6 


استخدام اللافتات والملصقات والعلامات 


يمكن ترويج رسائلك التسويقية في الكثير من المواقف المختلفة من خلال 
استخدام مجموعة متنوعة من اللافتات والملصقات والعلامات. 

اعتمادا على ما إذا كنت تريد تحسين شكل واجهة العرض الخاصة بك أو 
تحقيق أكبر استفادة من العربات التي تستخدمها في الطريق أو التغيير من 
شكل واجهة متجرك أو تقديم تعليمات وتوجيهات داخل وخارج شركتك أو 
مشروعك أو ترويج عروض خاصة أو جذب انتباه الناس والتواصل معهم؛ فإن 
التصميم الجيد للافتات والعلامات من الممكن أن يساعدك في تحقيق ذلك كله. 
هناك عدد كبير جدًا من أنواع العلامات الترويجية المتاحة في السوق هذه الأيام 
والتي يمكنك استخدامها. وفيما يلي أمثلة لبعض المنتجات المتاحة: اللافتات 
الصتوهة من منادة القتعتدل والأحرف الصنوفة مق مانغ الفثمل:واللاقتات 
الدوارة وصور العريات والملصقات والألواح الخشبية الخاصة بشركات البناء 
واللفخات الضلنة والعلانات: ا لقا ححة وغير ذلك الكتيو, 
ما الفيمة الني تغدمها هذه اللافنات والملصقات والعلامات؟ 

من المهم أن يتم تصميم لافتات وعلامات جيدة للمشروع الذي تديره مهما 
كان موقع هذا المشروع. فالعلامات تسهل على الناس التعرف بوضوح على 
مكان شركتك أو مشروعك وطبيعة العمل والمنتجات أو الخدمات التي تروجها. 
دخضلاً عن ذلك؛ يمكن استغلال العلامات لنشر إعلان عن شركتك أو مشروعك 
في الشارع. بل إن العلامات والملصقات واللافتات من الممكن أن تساعدك في 
رفع مكانتك في المنطقة المحلية التي تعمل بها. ْ 

1 


ا/ا/طاح». طاصطلوكع11. /الانناننا 


6خ طريقة لتسويق المشروعات الصغيرة والمتوسطهة 


نمكن أن تستخدم اللافتات المصنوعة من مادة الفينيل في التواصل مع 
الزوار فى الأحداث أو المؤتمرات أو المعارض التجارية التى تقام فى الأماكن 
المفتوحة أو المغلقة. فإذا كنت تقدم إحدى الخدمات أو تدير 07 تجاريا 
وتعمل في موقع معينء يمكنك أن تخبر الناس عن نفسك وعن هذه الخدمة أو 
هذا المشروع عن طريق وضع لافتة أو لوحة. فمن المحتمل أن المارة كانوا 
يبحثون عن الخدمة التي تعمل على تقديمها. 

هناك العديد من الأماكن منخفضة التكلفة نسبيًا التي يمكنك أن تضع فيها 
لافتاتك وملصقاتك. وهناك العديد من الأماكن الأخرى التى تتيح لك العديد من 
الففرصى اوضيع لافقا وملسيقاتك متا ل .نظا ته الأرتوبيس والطرق الدائرة 
ولوحات الإعلانات والإعلانات المتنقلة. ويمكنك أن تقوم بتأجير مساحة من 
الأرض من أحد المزارعين تكون قريبة من الطرق المزدحمة. وإذا تم وضع 
اللافتات والملصقات الإعلانية بعناية وفى أماكن مناسبة؛ فإنها من الممكن أن 
تحذب انشاف المارة ْ 

إذا قفي ينشن إغلاتاتك فى مكان راحه ولدة مصددة باستخداء لوهان 
الإعلانات أو الملصقات أو الإعلانات المتنقلة. فإن ذلك سيجني انتياه 
الأشخاص الذين بمرون بهذا المكان بانتظام, أو الأشخاص الذين يسافرون 
يوميًا من وإلى مكان عملهم. وكلما زادت رؤية الناس لرسالتك المكتوية بخط 
عريض ومضيء في المكان نفسه. زاد احتمال تذكرهم لاسم شركتك أو 
مت روك عا مكتاين إلى الحبية الاي اكلهيا ار عدن محان يفم ار 
يعرفونه إلى تلك الخدمة. 
الصعوية الملتوقعة عند استخدام اللافثات والملصقات 
والعلامات 

هناك العديد من الفرص التى يمكنك أن تستخدم فيها العلامات والملصقات 
واللافتات: الأمر الام سيحقم عليك أن حوصن على اكتيار ها هو مثاسب 

0 


وا /اطاح». طاصطلوكع11. الانناننا 


الفصل الثاني عشر ؛ التسويق بهدف ترسيخ المكانة 

يؤثر كل شيء تستخدمه في نقل رسالتك التسويقية إلى جمهورك على إدراكهم 
التجارية وأن تكون معدةً لكي تتوافق مع الطابع العام لشركتك أو مشروعك. 
علاوة على ذلك فإن عليك أيضًا أن تكون دقيقًا ومتأنيًا عند اختيار المكان الذي 
ستضع فيه هذه العلامات واللافتات,: مع وضع الصورة العامة التى ترعب فى 
الحفاظ عليها فى الاعتبار. ولكن عندما يتعلق الأمر بتأثير العلامات: فإن ما 
يتحكم فى ذلك هو موقع هذه العلامات. 
المواصعات المطلوب توفرها فى أي لافتة أوعلامة ترويجية 
جذابة 

* أن تكون واضحة ويسهل قراعتها. 

لا أن تكون حهنة المظهر :وملونة. 

#ا أن تمثل علامتك التجارية. 

قن أن تعكس الصورة العامة لشركتك أو مشروعك. 

#ا أن يكون لها تأثير مرئي قوي. 

#ا أن يكون لها عنوان يجذب الانتباه. 

#ا أن يتم وضعها في موقع استراتيجي لزيادة تأثيرها على المارة إلى 

أقصى حد ممكن. 


وا /ارطاح». طاطلوكع11. الانناننا 


ظطروقة فتسودة الشروعات المقبرةوالتوسظة 
توظيف اللافتات والملصقات والعلامات 
تأمل النقاط التالية مع نفسك: 
»> ما مدى سهولة وصول عملائك إلى موقع شركتك أو مشروعك وتفقده؟ 
فل من المكق أن مؤرس سيم اللافشات والعلافات مشكل 
لجل إلى سسيين إمطارية ‏ سول العدة إلى عون اركتن زه 
مشروعك وتفقده؟ 
4> ماذا عن العربات التي تستخدمها في الطريق -- هل تستفيد من فرصة 
الإعلان عن شركتك أو مشروعك إلى أقصى حد ممكن؟ 
»> هل هناك أي طرق دائرية قريبة من منشات شركتك ويمر بها عدد كبير 
من العريات؟ هل يمكنك الحصول على فرصة لوضع لافتات أو ملصقات 
دعائية في هذه الطرق؟ 
»> أي من محطات الأتوبيس المزدحمة يوجد بها أماكن لوضع الملصقات؟ 
»> فكّر في الإعلانات المتنقلة الموجودة في محل إقامتك. ما الإعلانات 
المتاحة وأين توجد؟ 
> هل هناك أي أماكن جيدة في محل إقامتك يمكنك أن تستغلها في 
وضع لوحات أو ملصقات إعلانية؟ 
> انظر إلى لافتات وعلامات العرض من وجهة نظر العملاء - هل حقا 
تروج هذه العلامات لمشروعك؟ 
> قم بجولة خارج منشآت شركتك واسأل نفسك عما إذا كانت هناك أية 
مساحة يمكن استخدامها في وضع لافتات أو علامات تروج لشركتك أو 


ديفا 


وا /اإطاح». طاطلوكع11. الانناننا 


الفْصل الثاني عشر : التسويق بهدف ترسيخ المكانة 


> فكر في العروض الخاصة أو العروض الترويجية التي تقدمها. وابحث 
عما اذا كانت العلامات المتحركة أو الملصقات أو اللافتات من الممكن أن 
تساعدك فى جذب انتياه المزيد من الأشخاض. 

4> كدف يمكنك أن تستفيد بشكل أكبر من اللافتات والملصقات والعلامات؟ 


كيمية الاستمادة من هذه المعلومات 


وى الجم 
وها نما 


من الممكن أن تكون اللافتات والمللصقات والعلامات وسيلةً مفيدة جدا 
يمكنك من خلالها أن ترسخ مكانتك وأن تتواصل مع عملائك وأن تجذب مزيدا 
من الانتباه إلى عروضك الترويجية. ضع في اعتبارك الأفكار التي تم تقديمها 
والقنوص الشاحة آمنافك من أجل أن فوم .رتكران:رسائلك التسويكية إلى أن 
تتمكن من تزسبيغ مكانتك.عقق الجمهور ويتذكرك ذانما. 





للف 


وا /ا/رطاح». طامطلوكع11. الانناننا 


0 طريفة لتسويق المشروعات الصغيرة والمتوسطه 


عرض ال منتجات والخدمات في المؤنتمرات 


ما المقصود بالموائد المحتملك؟ 

إن عرض المنتجات والخدمات في المؤتمرات وفي العروض والمعارض 
القائمة على علاقة شركة بأخرى قد يمثل طريقةً رائعةً للاتصال المباشر بصانعي 
القرار الرئيسين والمشترين والملاك والمديرين ورؤساء الشركات التي ترغب في 
التاثير عليها. ويكون الأشخاص الذين ينجذيون إلى مثل هذه الأحداث 
متعطشين إلى معرفة المعلومات ولكنهم يكونون مشغولين معظم الوقت, كذلك قد 
يكون الوصول إليهم عبر طرق التسويق التقليدية أمرا صعبًا في أغلب الأحيان. 
من ثم. سيكون عليك أن تختار أحدائًا ومناسبات تجذب العملاء الذين تهدف 
إلى التعامل معهم. 

فإذا كنت تستطيع التحدث وكانت لك منصة خاصة بك في أحد المؤتمرات. 
فإن ذلك سيضاعف من شهرتك؛ كما سيتيح لك أفضل فرصة للحصول على 
معلومات مفيدة ولمقابلة العملاء وجهًا لوجه. مما سيؤدي في النهاية إلى أن 
تكسب تعاملات جديدة. 

إذا كانت لديك منصة في أحد المعارض التي تستهدف السوق المناسبة لك. 
فإن ذلك من الممكن أن يمثل وسيلةً رائعةً يمكنك من خلالها أن تطرح منتجاتك 
وخدماتك الجديدة للبيع لأول مرة, كما يمكنك من خلالها أن توضح كيفية 
استخدام هذه المنتجات والخدمات. سوف تكون قادرا على عرض منتجاتك. 
وجذب اهتمام الحاضرين بشرح كيفية استخدام هذه المنتجات ويتقديم مقدم 
تعريفية تتفاعل من خلالها مع الحاضرين. 

ينا 


ا/ا/طاح». طاصطلوكع11. /الانناننا 


المّصل الثاني عشر : التسويق بهدف ترسيخ المكانك 

سوف يمكنك تبادل المعلومات مع الزائرين ومع الأشخاص الآخرين الذين 
يقومون بعرض منتجاتهم وخدماتهم أيضا. علاوة على ذلك؛ فإنك ستحصل على 
فرصة التحدث مع الآخرين والتعرف على احتياجاتهم واهتماماتهم. وبالتالي, 
ستتمكن من تحديد المعلومات المفيدة التي تحتاجها لمشروعك. 

هناك الكثير من المؤتمرات والمعارض التي تتيح لك الظهور وتحقيق شهرة 
ذائعة الصيت في السوق التي تعمل فيها وفي وسائل الإعلام قبل تنظيم الحدث. 
فالقائمون على هذه المؤتمرات والمعارض يعملون بجد من أجل أن يوفروا لك 
الجمهور. وسوف تكون هناك فرص يمكنك الاستفادة منها في ترويج مشروعك 
قبل بدء الحدث. فضلا عن ذلك. فستكون هناك مجلة مخصصة للمؤتمر أو 
المعرضء ورسائل يتم إرسالها عبر البريد الإليكتروني تتعلق بآخر أخبار هذا 
المؤتمر أو المعرضء بالإضافة إلى موقع إليكتروني خاص بأي منهما. 

هناك الكثير من المعارض وال مؤتمرات التي تتيح للأشخاص الذين يقومون 
بعرض منتجاتهم أو خدماتهم وللمتحدثين فرصة نشر عروضهم الخاصة 
بالمؤتمرات والمعارض وإعلاناتهم وعروضهم الترويجية في كتيب مصمم لتشجيع 
الزائرين على السعي للبحث عنها عند إقامة المعرض أو المؤتمر. 
الصعوبة المتوفعه عند عرض منتجاتك وخدماتك من خلال 
المؤتمرات 

تتمثل أول صعوية ستواجهك في إيجاد فرصة لعرض منتجاتك وخدماتك 
في مؤتمر من المرجح أن يستهدف الجمهور الذي تريد الوصول إليه. فإذا 
يحدت هذه الخرضة واتخذه قزارا مان تكون لك مخصة العركن ذاخل هذا 
المؤتمرء فسيكون عليك أن تخطط لتحقيق أقصى استفادة من هذه الفرصة. فإن 
الأمر من الممكن أن يكون مكلقًا إذا لم تقم باتخاذ الخطوات اللازمة لضمان 
الحصول على عائد جيد من استثماراتك. سوف يكون عليك أن تبادر بالقيام 
بالأنشطة التي يلزم القيام بها قبل المؤتمر وأثناء المؤتمر نفسه. فضلاً عن 

0 


وا /اطاح». طاصطلوكع11. الانناننا 


0 طريفة لتسويق المشروعات الصغيرة والمتوسطهة 
المبادرة بالقيام بأتشطة المتابعة. فمجرد وجودك في المؤتمر لن يكون كافيًا 
للحصول على النتائج التي تحتاجها من أجل جعل هذا المؤتمر نشاطًا تسويقيا 
جديرا بالافتمام. بل إن هناك الكثير من الأمور التي يجب وضعها في الاعتبار 
لتحقيق النجاح المنشود من المؤتمر. 
كيمية العمل على نجاح عرض ال منتجات والخدمات في 
المؤثمرات 
ل[ أن تكون لذيك خطة ها سيكم قبل مده المؤتمر وفى أثناثة وبعد اثتهاثة: 
ا قم بتنظيم حملة ترويجية قبل المؤتمر من أجل جذب بعض أبرز صانعي 
القرار الذين تضعهم على قائمة أهم العملاء المرتقبين. 
# إذا كنت تتحدث فى المؤتمر؛ فعليك أن تستغل هذه الفرصة لجذب 
الناس إلى منصتك بأن تعدهم بأتهم سيحصلون على شيء قيم. 
#ا فكر في الطريقة التى يمكنك من خلالها ضمان أن تؤثر منصتك على 
الحضور. 
#ا احرص على أن يكون لديك مجموعة جيدة من علامات العرض 
واللافتات والملصقات التى بين بوضوح الخدمات والمنتحات التى يتعين 
عليك أن تعرضها للزائرين. 
#ا عليك أن تحرص على نقل علامتك التجارية وعلى أن يتوافق كل ما 
تعرضه مع صورتك العامة ويعكسها بشكل إيجابي. 
خدماتك. 
# فكّر في طرق يمكنك من خلالها أن تحصل على بيانات الاتصال 
بالعملاء المرتقبين - فيمكنك إجراء مسابقة أو تنظيم سحب على بطاقات 
الف 


وا /اطاح». طاصطلوكع11. الانناننا 


الفصل الثاني عشر : التسويق بهدف ترسيخ المكانة 
مجانى؛: مما يتطلب المشاركة من خلال بيانات الاتصال الشخصية. 

#ا قم بتقديم بعض الوجبات الخفيقة أو المشرويات المنعشة بالمنصة التى 
تقدم عروضك من خلالها - الجميع يقدمون الحلوى؛ فهل يمكنك أن تقدم 
شيئًا مختلفا؟ 

*« إذا كان من المناسب أن تقدم مشروعك من خلال كلمة موجزة أو عرض 
منها في جذب حشد من الجمهور. 

#ا عليك أن تشرك حواس الجمهور الإبصار والسمع واللمس :- فكر في 
الطريقة التي يمكنك من خلالها أن تجعل جمهورك يجرب منتجاتك 
أو خدماتك. 
بشكل ملائم. 
كتيبات إعلانية عن مشروعك, فعليك أن تحرص على التعرف على 
اهتماماتهم من خلال طرح الأسئلة عليهم والحصول على بيانات 
الاتصال الخاصة بهم. 

#ا احرص على أن يكون لديك كتيب إعلاني جيد ومجموعة كافية من 
بطاقات التقديم لكى تقدمها لكل من يطلبها منك. 

# يجب أن تتيح الفرصة للزائرين لاستعراض منتجاتك وخدماتك؛ كما 
يجب أن تجعل اتصالك بهم طبيعيًا. فالأشخاص الذين يأتون لزيارة 
منصتك في المؤتمر لا يريدون في أغلب الأحيان أن تقبل عليهم بسرعة 
فور وصولهم. 

/ 


مالارطلام». طاطوكدكع101١.‏ انانلاننا 


0 طريقة لتسويق المشروعات الصغيرة والمتوسطة 
#ا يجب أن تتأكد من أن كل من يعملون معك عند المنصة مستمتعون 
بالتحاور والتواصل مع الآخرين. 
#ا يجب أن تكون أنيقًا في ملبسك. 
#ا استمتع بما تقوم به. 
#ا قم بمتابعة الأشخاص الذين تعرفت عليهم في المؤتمر في غضون 
أسبوع بعد انتهاء المؤتمر. 
التطكيرفي عرض ال منتجات والخدمات في المؤتمرات 
تأمل النقاط التالية مع نفسك: 
> ما الذي تأمل أن تحققه من حضور هذا المؤتمر؟ 
»> لماذا يُحتمل أن يحقق المؤتمر الذي قمت باختياره نتائج إيجابية 
للمشروع الذي تديره؟ ١‏ 
> ما نوع العائدات التي تحتاج إلى الحصول عليها من استثماراتك حتى 
يكون هذا المؤتمر ناجحا؟ 
»> ما الطريقة التي يمكنك من خلالها أن تجذب بعضا من أهم عملائك 
إلى منصتك؟ 
»> ضع نفسك في موضع أحد الزائرين الاعتياديين - ما الأشياء التي قد 
تهمهم في منتجاتك أو خدماتك؟ وما الأشياء التي من الممكن أن تكون 
جذابةٌ بالنسبة لهم؟ 
»> من الشخص الذي سيقوم بإدارة المنصة وما هي استراتيجيتك؟ 
»> ما الطريقة التى ستقوم من خلالها بجمع معلومات مفيدة عن أشخاص 
عق الممكن أ 5050 عملاءً لك؟ 


»> ما الطريقة التي ستقوم من خلالها بمتابعتهم؟ 
5254 
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المُصل الثاني عشر ؛ التسويق بهدف ترسيخ المكانكه 

كيمية الاستمادة من هده المعلومات 

إذا لم تكن قد جربت من قبل عرض منتجاتك وخدماتك من خلال المؤتمرات 
عليك أن تقوم بعملية بحث. حاول التعرف على بعض المؤتمرات والمعارض التي 
تستهدف نوعية الأشخاص الذين تريد الوصول اليهم. قم بحضور هذه 
المؤتمرات والمعارض بنفسك كزائر وحاول الوقوف على مدى ملاءمتها لعرض 
منتجاتك وخدماتك من خلالها. عليك أن تبحث عما إذا كان هناك أصحاب 
مشروعات أو شركات أخرى مماثلة لك يعتزمون حضور هذه المؤتمرات 
والمعارض وعرض منتجاتهم وخدماتهم من خلالها. تحدث مع أصحاب هذه 
الشركات أو المشروعات حول خبراتهم وتعرف على مدى الاستفادة التى حصلوا 
عليها من شذه الأحداث. 

أهنا إذا كنت كميرا بالقعل فى عركن التتحات والقدماة من خاذل 
المؤتمرات والمعارضء فمن الممكن أن تكون هناك بعض الطرق التي يمكنك من 
خلالها تحسين طريقة عرضك للمنتجات والخدمات من أجل الحصول على أكبر 
عائد ممكن من هذه المؤتمرات والمعارض. 


فكّر جديا في عرض منتجاتك وخدماتك في المعارض وال مؤتمرات واجعل لك 





لي 
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0 طريفة لتسويق المشروعات الصغيرة والمنوسطة 


الوصول إلى مكانة الخبير المشهور 
في مجال عملك 


ما المقصود بالخبير؟ 

الخبير هو شخص يتمتع بمستوى عال من المهارة والمعرفة في تخصص 
عمل معين. فهو شخص ينظر إليه الآخرون على أنه يمتلك موهبة معينة وخبرة 
مكثفةً فى مجال بعينه. وغاليًا ما يُنظّر إلى الخيراء باعتيارهم أفضل الأشخاص 
النلظات القيانية التى يذق الناس فى علمها ومعرفتهاء 


ما السبب وراء أهمية كون المرء خبيرا في مجال عمله؟ 


عندما تصبح خبيرا في مجال عملك وتقوم بالترويج لتلك المكانة التي 
وصلت إليهاء فإن ذلك يعتبر طريقة رائعةً لضمان الحصول على أكبر قدر من 
الثقة والتقدير في المجال الذي تعمل فيه. فالناس يعجبون بالخبراء ويقبلون على 
دفع المزيد من المال لشراء شيء من شخص يشتهر بأنه أفضل العاملين في 
مجاله. تخيل أنك أردت أن تكتشف احتمالية توكيل شخص أو مجموعة من 
الأشخاص لترويج المنتجات أو الخدمات التى يقدمها مشروعكء فمن هر 
الشخص الذي ستفضل أن تعتبره مستضنارا برشيدك إلى أفضل طريقة يمكن 
أن تنتهجهاء هل هى خبير في التوكيل أم شخص غير متخصص متعدد المواهب. 
أو الكفاءات؟ من هو الشخص الذي تكن ميستعدا لأن تدفع له المزيد من 
المال؟ من هو الشخص الذي من المرجح أن ترشحه لأشخاص أخرين يريدو 
حلا ماكلا الشكلاايب؟ فى جسيع هذه الواقف:تجد أن الكبير هوق الشكف. 
الذي سيقع عليه اختيارك. 
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ا/ا/طاح». طاصطلوكع11. /الانناننا 


المصل الثاني عشر : التسويق بهدف ترسيخ المكانة 


عندما تقوم بالتركيز في تخصص عمل معين وتصبح أنت الخبير فيه؛ 
فسوف تجد أن المشكلات نفسها تعرّض عليك مرارا وتكرارا. وفي النهاية, 
سيكون لديك مجموعة من الحلول التي يمكن تطبيقها على /5١‏ من المشكلات 
التي يواجهها عملاؤك. وسوف تستفيد من شهادة المزيد من الناس على نجاحك. 
وبمرور الوقت. سيؤدي ذلك إلى اكتسابك المزيد والمزيد من السلطة. فعندما 
بعلم الناس أنك تفهم احتياجاتهم ومشكلاتهم بالفعل وأنك قد قمت بتقديم 
طرق وأفكار ساعدتهم في حل مشكلاتهم؛ فإنهم سيقومون بشراء 
منتجاتك أو خدماتك بكل ثقة. وإذا كان لديك معرفة عميقة ومفصلة 
بمشكلات معينة وكان لديك الحلول التي ستحقق نتائج إيجابيةٌ؛ فسيكون ذلك 


ذا تأثير فعال جدا. 


الصعوبة المتوقعاة عند الوصول إلى مكانة الخبير في مجال 
عملك 

إن الصعوية التي ستواجهك تتمثل في اتخاذ قرار بأن تصل إلى مكانة 
الخبير في مجال عملكء؛ إلى جانب التركيز على مجال معين من المشروعات. 
فهناك الكثير من الأشخاص الذين يخافون من التخصص ويفتخرون بقدرتهم 
على تقديم كل شيء لعملائهم. إن تحديد مجال العمل الذي تعتزم الوصول لكانة 
الكير فج سوق يكال .ملك البحك الحين ودين العواقيء سيكون غليك أولا أن 
تتعرف على المشكلات»؛ ثم تقوم بتسخير خبراتك ومهاراتك الخاصة في تقديم 
الحلول. فالتخصص في مجال معين يتطلب التركيز والالتزام. وإذا كنت تريد أن 
تحقق مكانة نخبير فى الوق القى تعمل :نيها: فإن ذلك يحتاج إلى امكراقيجزة 
مستقلة بذاتها. 


مان 
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ملطريقة لتسويق الشروغاتالصشيزة والتوسطلة 
كيف تجعل الناس ينظرون إليك باعتبارك خبير)؟ 
#ا قم بوصف خبراتك ومهاراتك الخاصة بطريقة تبين للناس كيف يمكنك 
أن تقوم بحل مشكلاتهم. 
© احتفظ بمجموعة من الشهادات والسندات التي تشهد بجودة عملك. 
#ا أعمل في مجال محدود مستهدف تقوم فيه بحل مشكلات معينة خاصة 
بأشخاص معينين. 


كقذمهاء 

#ا انشر كتانا تعرض فيه خدراتك وههاراتك الخاضة. 

ا اكتب مقالات للصحف والمجلات والمواقع الإليكترونية الاقتصادية. 

#ا أحرص على الظهور في البرامج التليفزيونية أو الإذاعية بصفتك الخبير 
الملتخصص في مجال عملك. 

#ا قم بتنظيم أحداث ومنتديات ومؤتمرات مفتوحة للجميع وتتعلق بمجال 
خبرتك: 


اشترك في الجمعيات والمعاهد المهنية التي تثبت مكانتك كخبير في 
كال عماك. 


ا عليك التحدث وإلقاء الخطب في المؤتمرات المرتبطة بمجال خبرتك. 
1# عليك استكمال مسيرة تطورك المهني المستمرة والارتقاء بخبراتك 
ومياراتك الخاصة من خلال الكجارى: 
#ا قم بتسويق مشروعك من خلال الأحاديث الشفهية الناجحة التى يدلي 
بها العملاء عنك وإحالتهم أشخاصا جددًا للتعامل معك. 
#ا انشر أفكارك -- قم بتقديم نشرة إخبارية أو نشرة معلومات مجانية. 
كان 
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الفصل الثاني عشر : التسويق بهدف ترسيخ المكانة 


فخ السكق أن تكرت كميرا بالفدل: اكتقن: تلك مق خاذل الآحابة عن 


»> ما أعظم المواهب والمهارات التي تمتلكها؟ 
»> ما أهم المشكلات التي تقوم بحلها للآخرين باستخدام هذه المواهب 
والمهارات؟ 

»> ما النصيحة التي يأتي إليك الناس من أجلها في أغلب الأحيان؟ 

4> ما الموضوع الذي قد طُلب منك أن تتحدث عنه في المؤتمرات؟ 

»> أي نوع من الخبرة له قيمة وأهمية كبيرة بالنسبة لعملائك؟ 

4> ما مستوى الخبرة المتوقع في المجال الذي تعمل فيه؟ 

4> كيف بيمكنك أن تثيت خبراتك ومهاراتك الخاصة؟ 
كيمية الاستمادة من هذه المعلومات 

يمكنك أن تمتلك خبرةً في أي مجال تعمل فيه بل ويمكنك أن تروج هذه 
الخيرة. واذا أدركت, بعد اكتشافك لخبرتك الخاصة. أنك تمتلك شينًا له قيمة 


وأهمية لدى عملائك؛» فسيكون من واجبك أن تخبر الناس عنه. فلتنهض وتعلن 
ع خراتك رببار اتلك القاه ا 


فكر في أن تكون خبيرًا وسوف تجذب الآخرين إليك. 





ا 
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0 طريفة لتسويق المشروعات الصغيرة والمتوسطكه 


رعاية اللأحداث البارزة من أجل الحصول 


ما الممصود بالرعايك؟ 

يُقصد بالرعاية أن تتعاون شركتك من خلال علاقة منفعة متبادلة مع 
شخص أو حدث أو نشاط يتيح لك توصيل علامتك التجارية للجمهور الذي 
يجذبه هذا الشخص أو هذا الحدث أو هذا النشاط. وبصفتك راعيًا لأي حدث, 
فإنك سوف تقدم ميلقا متفقًا عليه من المال يتيح لك الحصول على عدد متفق 
عليه من الفرص التي يمكنك من خلالها ترويج مشروعك. 

سوف تختلف كل صفقة رعاية عن غيرها وفقًا لطبيعة الصفقة وما 
تتخبينة,رتتوفر افرصن الرعانة:فن مهال الثنون والإعلاة.رالرياهنة والاقتصاد 
وكذلك في المجالات الاجتماعية؛ بل إنك تجد فرص الرعاية متوفرة على جميع 
الستريات يدا كن المسكوى المخلى واتقها : بالمتتوى الغعالى. .وبق القن أن 
يتراو مقدار الافيتقيار لاوس بحب منادين الحديواك إلى الاك 
الجنيهات اعتمادًا على القيمة المتوقع الحصول عليها من الفرصة التسؤيقية. 

بالنسية المشروعات الصغيرة والتوسيظةقإن .شال الععين.فن القررض 
المحلية التي يمكنك من خلالها ربط مشروعك بأحداث جديرة بالاهتمام 
ويمسابقات ويأشخاص يجذبون انتباه الآخرين. وقد تشمل بعض أمثلة هذه 
الفروصن الحواثز واللكافئع المقدفة من الشنركات والسروعات الدرسية 
والمشروعات الخاصة بالمجتمع ومباريات كرة القدم والمؤتمرات والمعارض 
التصارية والأحدات الاحتاعية والبرحاتات والاحتفالات.والزاذات القدية 
وعروض سباقات الخيل ومباريات لعبة البولو وسباقات الدراجات وسباقات 
القوارت وغير ذلك الكثير. 

ا 
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الفصل الثاني عشر : التسويق بهدف ترسيخ المكانة 
ما السبب وراء أهمية الرعاية؟ 

إن القيمة المحتملة لأنشطة الرعاية تكمن في إمكانية ربط علامتك التجارية 
بالأشياء التى :لها قيعة وأفمزة بالنسية الجمهون الذى شبفبيةه الشطة الرعابة. 
فقد تساعد ا أحد الأحداث البارزة عملاءك المرتقبين في الارتياط عاطفنًا 
بمشروعك أو شركتك كنتيجة مباشرة لمشاركتك في حدث بارز أو رياضة مهمة 
بالنسبة لهم. علاوةً على ذلك؛ فيمكن أن تزيد أنشطة الرعاية من درجة ملاسمة 
منتجاتك أو خدماتك لجمهوركء إذا تم توظيف مثل هذه الفرصة في تقديم بعض 
المطاوسات العملاه عن متكذاتك وكؤماتك. فيمكن ريظ ضفات علامتك التخارية 
بصفات الحدث الذي ترعاه. 

إن رعاية الأحداث البارزة من الممكن أن تتيح لك فرصة لزيادة تأثير 
أنشطتك التسويقية الحالية. فيمكنك الترويج لفكرة صلتك بالحدث الذي 
تقوم برعايته. كما سيقوم منظمو الحدث بالترويج لفكرة صلته بك 
وبشركتك أو مشروعك. 

إن فكرة رعاية الأحداث البارزة تتعلق بتكوين علاقة أفضل وقائمة على 
درجة أكبر من الولاء والإخلاص مع عملائك الحاليين والمرتقبين. 
الصعوبة المتوقعة عند تحفيق أكبر عائد ممكن من رعاية 
الأحداث البارزة 

تتمثل الصعوية التي ستواجهك في اختيار الحدث أو الشخص 
المناسب الذي ستقوم برعايته. وإذا لم تخطط لتحقيق هدف معين من هذه 
الرعاية, فإنها قد لا تختلف عن تقديم إعانة مالية لشخص ما . إن القرارات 
الفورية التي يتم اتخاذها دون تفكير متأن, والتي تكون مبنيةً على غريزة داخلية 
غير مبررة دون تحديد هدف معينء من المرجح ألا تسفر عن أي شيء سوى 
شعور بالحماس. 
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0 طريقة لتسويق المشروعات الصغيرة والمتوسطه 

إذا كنت تريد رفع قيمة العائد الذى تحصل عليه من رعاية الأحداث 
البارزة إلى أكبر قدر ممكن, فسيتحتم عليك أن تضع خطةٌ واستراتيجية للقيام 
بذلك تماما كما لو كنت تقوم بوضع خطة واستراتيجية لرفع قيمة العائد الذى 


كيفية رعاية الأحداث البارزة من أجل الحصول على أكبر 
عائد ممكن 

#ا عليك أن تتاكد من معرفتك بما تريد أن تحققه من رعايتك للأحداث 
البارزة: حدد ما إذا كنت تريد الارتقاء بالمكانة التى تحظلها أم تريد 
تثقيف العملاء أم تريد الوصول إلى معلومات مقيدة قد #ناعدك فى 
التعرف على أشخاص يحتمل تعاملهم معك أم تريد كسب ولاء العملاء 
وإخلاصهم أم تريد أن تبين صلةً تربط بينك وبين شيء يهتم به الجمهور 
المتذيوف: ١‏ 

#ا عليك أن تتأكد من معرفتك الواضحة بنوعية الجمهور المستهدف 
واهتماماته. فإذا كنت تريد استهداف الشياب الذين يستمتمون 
بالمشاركة في الأنشطة الاجتماعية: يمكنك أن تفكر في رعاية أحد 
المهرجانات المحلية. أما إذا كنت تريد استهداف احسات المشروعات 
الصغيرة والمتوسطة الناجحة؛ فيمكنك أن تفكر في رعاية المسابقة 
المحلية التي يتم من خلالها تقديم جوائز من قبل شركات مختلفة. وإذا 
كنت تريد أن تستهدف أصحاب الخيولء يمكنك أن تفكر في رعاية 
مسابقة عروض قفر لراكبي الخيل تَقَام ضمن أحد عروض المنطقة التي 
تقيم فيها. 

#ا عليك أن تعرف القيم الخاصة بعلامتك التجارية ونوع الحدث الذى 
سيعزز هذه القيم. فإذا كانت علامنك التجارية ترتبط بشهرة ومكانة 
مرموقة ذائعة الصيت أو بالمرح والإبداع» فإن الحدث الذي ستقوم 

لح 
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الفْصل الثاني عشر: التسويق بهدف ترسيخ المكانة 
باختياره لا بد أن بعكس تلك القيم. فإنك إذا قمت يرعاية الحدث غير 
المناسب لمشروعكء قد يضر ذلك بعلامتك التجارية. 

#ا أبحث عن معلومات تتعلق بالرعاية. فعليك أن تبحث عن فرص الرعاية 
المتاحة لك. ناقش الملامح العامة المميزة للجمهور وأعداده والأشياء 
القيمة والمهمة بالنسبة له. وعليك أن تختار فرصة الرعاية التي تتلاءم 
على أفضل نحو مع الأشخاص الذين ترغب في التواصل معهم ومع 
القيم التي ترغب في توصيلها. 

#ا عليك التأكد من حصولك على موافقة فريق العمل على عملية الرعاية 
التى ستقوم بها. فإن دعم فريق العمل ومشاركته سوف يكون المفتاح 
5 لنجاح العلاقة بأكملها. 

#لا قم بالتخطيط لضم أنشطة الرعاية؛ التى قد التزمت بهاء مع أنشطتك 
التسويقية والترويجية الحالية. 0 

#ا قم بوضع ميزانية لأنشطة الرعاية التي تقوم بها والتزم بهذه الميزانية. 

حدد الطريقة التي ستعرف من خلالها ما إذا كانت أنشطة الرعاية التي 
تقوم بها ناجحة أم لا. فكّر في المعايير التي يمكنك وضعها. 

التفكيرفي أنشطة رعاية الأحداث البارزة 
تأمل النقاط التالية مع نفسك: 

»> ما الذي تريد أن تحققه؟ 

»> ما نوع الأحداث التى ستساعدك فى توطيد علاقة ارتباط أقوى 
بالحمهور امستيدق؟ ْ ْ 

> ما الأماكن التي يذهب إليها جمهورك المستهدف - ما الأشياء التي 
يدعمونها؟ 
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0 طريقة لتسويق المشروعات الصغيرة والمتوسطة 
»> ما العناصر التي يجب أن ترتبط بها علامتك التجارية؟ 
> بافتراض أن لديك قائمةً صغيرةٌ تضم بعض الأحداث البارزة التى 
كل حدث منها؟ 
»> فكّر في الطريقة التي يمكنك من خلالها أن تستفيد من فرصة الرعاية 
المتاحة أمامك فى تقديم معلومات لعملائك عن منتجاتك وخدماتك. 
»> ما الطريقة التي تحب أن يتم تمثيل مشروعك من خلالها في 
الأحداث البارزة؟ 
4> ما الرسائل الترويجية التي سيكون من الملائم ملازمتها لنشاط الرعاية 
الذي تقوم به؟ 
> كيف يمكنك أن تقدم شيمًا قَيَمًا فى الحدث الذى تقوم برعايته لكي 
تكون باررا في ذهن الحضور؟ 
»> ما الأفكار الإبداعية التي ستقوم بتطبيقها لكي تتمكن من توظيف 
فرصة الرعاية في الحصول على معلومات مفيدة بشأن أشخاص من 
الممكن أن يصبحوا عملاء لك؟ هل يمكنك تقديم شيء يشجع الآخرين 
على الاتصال بك؟ 
4 ما نوع المشاركة التي تريد أن يقوم بها فريق العمل؟ 
»> ما خطتك التى ستعمل من خلالها على زيادة العائد الذى تحصل عليه 
كيمية الاستعادة من هذه المعلومات 
ريما قد قمت من قبل برعاية حدث بارز ولكنك لم تفكر فعلاً في الطريقة 
التى يمكنك من خلالها أن تحصل على أكبر عائد ممكن من رعاية هذا الحدث. 
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الفصل الثاني عشر: التسويق بهدف ترسيخ المكانة 


ايها كرون هزه هي اول دوة تتكر فيها ض الاريقة الذي يدكنك من خلالها 
الحصول على أكبر عائد ممكن من أنشطة الرعاية التي تقوم بها. وعلى أية 
حال: عن لمكن أن تكون رعاية الأحداث البارزة واحد: من فقيل الطرق التي 
مكن هن خلرليا توطيه,علاكة ارغباط كو وتتسم بالولاء مع الحسيور الذى 
تستهدف التعامل معه. استفد من هذه المعلو, ت على النحو الذي يمكن أن 
ساعدك: فى وضيع الطريقة التي سيتتهجها في انقبطة الرعارة. وعلرك أن اتفدل 
على أن تكون هذه الطريقة مناسيةٌ للعلامة التجارية الخاصة بمشروعك وللعملاء 
الذين ترغب في التأثير عليهم. 


فكّر في رعاية الأحداث البارزة وسوف يحدث نوع من الارتباط بينك وبينك 


الجمهور الذى تستهدف التعامل معه. 
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0 طريفة لتسويق المشروعات الصغيرة والمتوسطة 


00 


رد جزء من الجميل للمجبمع 


ما المقصود برد الجميل؟ 

يقصد برد الجميل أن تفعل شيئًا لصالح المجتمع الذي تعيش وتعمل 
فيه بأن تساعد الآخرين بصدق. وينبغي ألا يكون هذا النوع من الأنشطة 
مرتبطًا بالربح. فرد الجميل هو نشاط تقوم فيه بتقاسم نجاحك مع من هم 
أقل منك في الإمكانيات أو في المكانة. ويمكنك أن تقوم برد الجميل بأن 
تتبرع بنسبة من أرباحك الشهرية لمؤسسة خيرية خاصة أو بأن تقدم 
مهاراتك أو خدمتك لكي تثقف أو تعلّم المجموعات الفقيرة أو المعدمة من 
الناس, أو بأن تقدم فرصة تعليمية للمدارس الممولة من قبّل الدولة: أو بأن 
تتبرع ببعض المنتجات للأشخاص الذين تعرف أنهم سيستفيدون منها لكنهم لا 
يقدرون على شرائها. 
ما السبب وراء أهمية رد جزء من الجميل لمجتمعك؟ 


إن نشاط رد الجميل للمجتمع يعد نشاطًا مهما لروح المشروع الذي تديره. 
فالقيم المهمة, التي تتمثل في الرعاية والاهتمام ومراعاة الآخرين والوعي بمن 
هم أقل حظظًا منكء تعد ضروريةً للنمو الروحي لمشروعك. فإن أعطيت القليل, 
سوف تحصل على الكثير. علاوة على ذلك؛ فإن الناس يحبون أن يكونوا 
مرتبطين بالمشروعات أو الشركات التي تعمل بطريقة مفيدة على تأييد قضايا 
معينة وعلى مساندة الأشخاص المحرومين من موارد العيش الأساسية. فإذا 
قمت بذلك, من الممكن أن تقترب بدرجة أكبر من عملاتك. 
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الفصل الثاني عشر : التسويق بهدف ترسيخ المكانة 
الصعوبة المتوفعة عند رد جزء من الجميل للمجتمع 
من الممكن أن تتطلب منك عملية إدارة أي مشروع صغير أو متوسط 
والعمل على نجاحه استغلال جميع طاقاتك والتركيز الشديد. وقد يكون من 
السهل أن ينشغل صاحب المشروع في السعي وراء تحقيق النتائج» فينسى 
أهمية رد الجميل للمجتمع. لذلك, تتمثل الصعوية التي ستواجهك في أن تتذكر 
أهمية رد الجمبل للمجتمع. وإذا كنت تؤمن بأهمية رد الجميل للمجتمع, 
فستواجهك صعوية أخرى نتمثل في أن تبحث عن عمل تستطيع أن تقوم به أنت 
وشركتك ويكون مفيدًا للآخرين وغير مرتبط بأي نشاط تقوم فيه بالترويج لنفسك 
ولمشروعك أو بتحقيق أرباح. وأحيانًا يكون الأمر منعشا عندما يفكر المرء في 
القيام بهذا العمل. 


كيمية رد الجميل 

ابحث عن عمل تستطيع القيام به ويكون له أهمية أو مغزى عندك وعند 
شركتك. ابحث عن مؤسسة خيرية تستطيع أن تدعمها وتشعر بنوع من الألفة 
في التعامل معها. ابحث عن مؤسسة تجارية أو شركة تمولها الدولة وتكون في 
حاجة إلى الخدمات التى تقدمها شركتك. فمثلاًء عملت شركة "3800نا6 !11831" 
مع مجلس اللمؤسسات التجارية المحلية يقوم يتنظيم أيام خاصة المؤسسات 
التجارية في المدارس المحلية. ولقد قمت بتنظيم جلسات تعليمية تعرض مقدمة 
فق التسويق لأطفال المذارس: وكا ذلك مصيدرا للسبحة اذا قغبلا عق أنه كان 
ذا أهمية وفائدة كبيرة بالنسبة للتلاميذ. وهناك مؤسسات خيرية تعمل في 
مجال مكافحة سرطان الثدي, بالإضافة إلى رابطة حماية الخيول؛ وكلها 
تعتبر من المؤسسات الخيرية التي ندعمها بسبب الألفة الخاصة التي تجمع بيننا 
وبينهم. ابحث عن قضية تكون مهمة بالنسبة لك ولفريق العمل. وقم بالبحث عن 
موقف من الممكن أن تكون فيه مهاراتك ذات قيمة كبيرة. 
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ليس بالضرورة أن تدفع كثيرا حتى ترد الجميل للمجتمعء بل يكفي ما 
تقوم به من تبرع. وفي كثير من المواقف, تجد أن التبرع ببضعة جنيهات شهريا 


يكفي 


لإطعام أو كسوة عائلة بأكملها فى احدى دول العالم الثالث أو لإنقاذ 


حيوان. وعليك أيضا ألا تنتظر حتى ينجح مشروعك لكي ترد الجميل لمجتمعك, 
بل يجب أن تبدأ في التبرع في الوقت الذي ينمو فيه مشروعك كوسيلة لتوضيح 
الكيفية التي ستمضي بها قدمًا في سبيل الارتقاء بمشروعك. ويجب أن تتبرع 
بما يتفق مع معدل نجاحك. 


تحديد نمط الدعم أو التبرع المناسب لك ولشركتاك 


تأمل النقاط التالية مع نفسك: 


ددن 


»> فكّر أنت وفريق العمل في أفكار جديدة. 

»> ما المؤسسات الخيرية التي يرتبط بها الناس؟ 

4> أي نوع من المؤسسات الخيرية سيتفق مع نوع المشروع الذي تديره؟ 

> ما الذي يحدث في الوقت الحالي في العالم والذي يمكنك 
أن تدعمه؟ 

#> ما المواضع التي يمكن أن يُحدث فيها تبرعك بمنتجاتك فارقًا كبيرا؟ 

4> ما نوع الشركات المحلية أو القومية أو العالمية التي في حاجة إلى 
دعمك حالنًا؟ 

»> ما الطريقة ألتي يمكنك من خلالها أن تشرك عملاءك في مساعدتك على 
إيجاد طرق جديدة لرد الجميل للمجتمع؟ 

»> كيف يمكنك أن تستخدم أنشطتك التسويقية من أجل جمع مزيد 
من الدعم؟ 
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الفصل الثاني عشر : النسويق بهدف ترسيخ المكانكة 

كيمية الاستمادة من هذه المعلومات 
من المحتمل أن تكون هناك مئّات من الفرص التي يمكن استغفلالها 58 
مساعكة الآخرين. وذاكما ما تخت الشركات والاؤيسيات عن مشروعات خاضة 
لكى تساعدها فى القضية الخاصة بها. وعليك أن تيحث عن مثل هذه 


فكّر في رد الجميل لمجتمعك وحاول إظهار القيم الخاصة بك من خلال 
إجرا عات وخطوات مادية ملموسية. 





نض 
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الفصل الثالث عشر 


ترويج الخدمات والمسجات 


إجراء مكالمات تليفونية لجذب عملاء جدد 
تحديد مواعيد لترويج منتجاتك وخدماتك لعملاتك المرتقبين 
تحقيق توافق مياشر مع العملاء 

فن الاستماع وتاثيره 

التعرف على المشكلات والحاجات الملحة لعملاتك المرتقبين 
إعداد عرض بيع موافق لاحتياجات العملاء وتحديد الفوائد 
تصميم عرض نهائي ناجح 

المتابعة وإكمال التعاملات مع العملاء 
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إجراء مكالمات تليطونية لجذب عملاء جدد 


إن إجراء اتصال مباشر عبر التليفون مع أشخاص يحتمل أن يصيحوا 
عملاء لك من الممكن أن يمثل طريقة رائعة للبحث عن فرص بيع وتحديد مواعيد 
لإتمام عمليات البيع. 

إن الكثير من أصحاب المشروعات يخافون من إجراء مثل هذه المكالمات. 
الأمر الذي من شأنه أن يحول دون الاستفادة من هذه الطريقة التي من الممكن 
أن تكون فعالة بدرجة كبيرة في مساعدتك في كسب عملاء جدد, وبالتالي تحقيق 
إضماء طابع الود على هذه المكا مات التليئونية 

يمكنك أن تجرى مثل هذه المكالمات التليفونية بشكل أكثر 
سهولة إذا كنت تقوم بمتابعة خطاب أو رسالة أرسلتها عبر البريد 
الإليكتروني لتقديم مشروعك. 
ما الذي تريد تحقيقه؟ 

في البداية: من المفيد جدا أن تنظر إلى المكالمات التي تقوم بإجرائها 
باعتبارها تُجرى للبحث بدلاً من كونها مجرد مكلمات تليفونية تجريها مع 
أشخاص لا تعرفهم ولا تربطك بهم أية صلة. فإن ذلك قد يشير إلى أن 
الشخص الذي تجري مكلمةً معه من المحتمل أن يكون غير ودود في محادثته 
معك. فمن السيئ أن تفكر أن ما تفعله هو استخدام الاتصال التليفوني كوسيلة 


لذن 
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المصل الثالث عشر : ترويج الخدمات والمنتجات 


للبحث عن شخص لديه مشكلة من الممكن أن يتم حلها من خلال الخدمة التي 
تقدمها أو لديه حاجة يمكنك تلبيتها من خلال تلك الخدمة. وسيقتصر استخدامك 
للتليفون على تحديد موعد لمقابلة أحد صانعي القرار وجهًا لوجه أو لإجراء 
مكالمة تليفونية معه. أما إذا لم تفكر أن عليك ترويج منتج ماء فإن ذلك من 
الممكن أن يقضي على التوتر ويزيد من سهولة إجراء مكالمات تليفونية مع 
أشخاص لا تعرفهم بهدف إقناعهم بن يصبحوا عملاء لك. 
الحصول على اسم صانع القرار 

من المهم أن تتدعرف سلفا على الشخص المناسب الذي يمكنك أن 
تتحدث معه. ويمكنك القيام بذلك بكل سهولة عن طريق إجراء مكالمة تليفونية 
منفصالة مع المؤسسة التي ينتمي إليها ذلك الشخص ثم تطلب بكل أدب 
مساعدة فريق الاستقبال أو أحد أعضاء القسم. ويجب أن تتأكد من معرفة 
مسئوليات الشخص الذي تريد الحصول على اسمه. فضلاً عن ذلك يجب أن 
تذكر سبيًا جيدا من أجل الحصول على اسمه. وعندما تحصل على الاسم 
واللقب الصحيح لهذا الشخصء يمكنك أن تجري مكالمةً تليفونية معه في مناسبة 
أخرى منفصلة. 


إجراء المكالمة التلينونية من وجهة نظر العميل المرتقب 

تخيل للحظة أنك في مكان أحد العملاء المرتقبين الذين تستهدف 
التعامل معهم وأنك تعيش يومًا من أيام العمل المشحونة التي يعيشونها. 
ستجد أن معظم الناس يكونون شاردي الذهن عندما يرن جرس التليفون؛ 
حيث تكون أذهانهم مشغولةً بأمور أخرى. ولذلك؛ سيكون عليك أن تظهر 
مدى إدراكك للوضع الذي هم فيه واستطاعتك أن تقدم سببا مقنعًا يدفعهم 
للاستماع إليك. 


ينف 
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فكيف تقوم بذلك؟ 
د دمكنك أن تس تستخدم | لصبغة التالدة: 


صباح الخير/مساء الخير [اسم الشخص الذي قمت بإجراء اتصال تليفوني به باعتباره من 
صانعي القرار.] أدعى ١اسمك]‏ من [اسم الشركة التي تتبعها]. إنني أعرف أنك الشخص 


الذي يتعامل مع [قم بذكر المجال المهم الذي أجريت مكالمتك التليفونية لأجله]. هل اتصلت بك 
فى الوقت المناسب؟ (إن لم يكن الأمر كذلك, فرتب معه لإجراء اتصال في وقت لاحق). 





في تلك المرحلة؛ لا يكون الشخص الذي اتصلت به على علم بالسبب الذي 
دفعك للاتصال به لذاء فإن سؤالك له عما إذا كنت قد اتصلت به فى وقت 
فناسب يعثئز مجاملة شبائعة ويظهر له تغاطفك مع وتقديرك اضنفوظ الغمل التى 
يتعرض لها. 
عندما يستمع إليك هذا الشخصء فستكون لديك فرصة لتعريف نفسك مرة 
أخرى وتوضيح الغرض من اتصالك. ويجب أن تكون واضحا وصريحا وأمينا 
فيما تقوله. يمكنك أن تستخدم الصيفة التالية: 
وأنا أجري هذا الاتصال لمتابعة خطاب أرسلته 
فى القيام بأنشطتها التسويقية بنجاح. ولا أعلم ما إذا كنتم تبحثون حاليًا عن مساعدة 
في هذا المجالء. ولكني أردت أن أقوم بالمتابعة وأن أكتشف ما إذا كان من المحتمل أن 
ثيتموا بالاستشارة الى نقدهها محانا والقى يتن كذ ة سباعة.” 





الصيغة التالية: 
"نحن ندبحث عن شركات مهتمة ب [اذكر احتياجات عامة تستطيع أن تفي بها أو مشكلات 
عامة يمكنك أن تقدم حلولا لها] التي قد نكون قادرين على الوفاء بها/حلها. وليس لدي 
أدنى فكرة عما إذا كنتم تبحثون عن هذه الخدمة في الوقت الحالى أم لا ولكني فكرت أن 


أتصل لكي أكتشف ذلك. فهل تحتاجون إلى خدمتنا في الوقت الحالي أم أنكم قد 
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الفصل الثالث عشر ١‏ ترويج الخدمات والمنتجات 
التعرف على أشخاص من المحتمل أن يصبحوا عملاء مرتقبين 
حاول تهيئة الفرصة لطرح سؤالين سريعين تحدد من خلالهما ما إذا كان 
الشخص الذى قد اتصلت به هو بالفعل أحد العملاء المرتقدين. 
سوف تعتمد أسئلتك على الشركة التى تعمل فيها أو المشروع الذى تديره 
التليفونية لكى تحدد ما إذا كان هذا الشخص أحد العملاء المرتقبين أم لا. اختر 
أسئلتك بحكمة وتعقل؛ وحاول التعرف في أسرع وقت ممكن على ما إذا كان من 
المحتمل أن يتعامل هذا الشخص معك ويصبح واحدا من عملائك. 
من المحتمل أن تحتاج إلى سؤال الشخص الذي اتصلت به عما إذا كان 
يستخدم حاليًا نوعا معينًا من المنتجات أو الخدمات. فإن كان يستخدمها, 
عليك أن تسأله عما إذا كانت هناك حاجة يرغب فى تلبيتها فى الوقت الحالى؛ 
أو عما إذا كان يبحث عن أي من الحلول التى تقدمها أو يمر بالصعويات التي 
قمت يوصفها. 
فضلاً عن ذلك فقد يتحتم عليك أن تتعرف على طريقة اختيار الناس 
للموردين وعلى ما إذا كانوا يوافقون على مقابلتك في وقت معين أم لا. وسيكون 
عليك أن تختم المكالمة بالترتيب لإجراء نشاط المتابعة المناسب. 
وقد تسفر المكالمات عن: 
#ا تحديد موعد 
# إتاحة فرصة أخرى لإجراء استشارة تليفونية تمتد لوقت أطول 
ا تدوين ملاحظة فى نظام إدارة العلاقات بالعملاء تتعلق بمعاودة 
الاتصال فى وقت ما فى المستقيل عندما تزداد احتمالية وجود طلب 
على خدماتك 
ل 
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بعد ذلك قم بتقديم الشكر للشخص الذى اتصلت به على الوقت الذي 
منحه لك وعلى معلوماته التى قدمهاء وقم بالتاكيد على أية متابعة قمت بالترتيب 
لها عبر البريد الإليكتروني. 
كيمية الاستمادة من هذه المعلومات 


الجزء وفكّر في الطريقة التي يمكنك من خلالها تعديل هذا النمط بحيث يتوافق 
مع منتجاتك وخدماتك. قم بتجرية أنماط مختلفة من المكالمات لتتعرف على ما 


سينجح منها وعلى ما لن ينجح. 


فكّر في البحث وحاول جعل مكالماتك التي تجريها لأول مرة مع أشخاص 


مهتمل أن يضيحوا:عملاء لك تسم سترحة أكبر. من الؤن والحمدمية. 





فين 


وا /ا/رطاح». طامطلوكع11. الانناننا 


الفصل الثالث عشر ١‏ ترويج الخدمات والمنتجات 


06 


تحديد مواعيد لترويج مننجاتك وخدماتك 


لعملائك المرتفين 
ما السبب وراء أهمية نتمديد مواعيد لترويج منتجاتك 
وخدماتك لعملائك المرتقبين؟ 


يعد تحديد مواعيد لترويج منتجاتك وخدماتك لعملائك المرتقبين هو فرصتك 
للقابلتهم وجها لوجه واستكشاف الطريقة التى قد تستطيع من خلالها مساعدتهم. 
ففنيما يتفق العمرل اللرتق كلس موغد لقايلتك والتعرف على المكتهات والكنمات 
التي تقدمهاء فإنه يكون بذلك قد خطا الخطوة الأولى» وهي خطوة تشير إلى أنه 
برك ان عرب ما اذ كان لديك حل للمشكلة التي يواجهها بشن لك الرعون 
إلى هذه المرحلة فرصةً مهمةً لتتعرف بنفسك وبشكل مباشر على احتياجاتهم. 
فمن الأسهل جد أن تتعرف على احتياجاتهم عند مقابلتهم وجها لوه عما إذ1 ته 
الاتصال بهم تليفونيًا أو عبر البريد الإليكتروني. 
الصعوبه المتوفعة عند تحديد مواعيد لترويج المنتجات 
والخدمات 

سوف تواجهك صعوية في التاكد من تحديد مواعيد لترويج منتجاتك 
وخدماتك مع المؤهلين جيدا من صانعي القرار. فمن الممكن أن تهدر الكثير من 
الوقت والمال والجهد في تحديد مواعيد لمقابلة أشخاص غير مؤهلين جيدا ولا 
يستطيعون أن يتخذوا قرار بالمضي قدما وإتمام عملية شراء مثلاً. 
وسائل تحديد المواعيد 
استخدام التليمئون 

كبا هر مرضي فى العزه السان كك أن تسود بواعيد حو طرية 
البحث عن عملاء مرتقبين من خلال المكالمات التليفونية. وقد يكون عليك أن تمر 

أفف 


0 طريفة لتسويق المشروعات الصغيرة والممتوسطه 


بعدة مراحل قبل أن يتم الاتفاق على موعد مناسب. وريما يتطلب الأمر عددا من 
المتابعات التليفونية وتقديم معلومات عن منتجاتك وخدماتك. 
أحداث واجتماعات تبادل المعلومات 

يمكنك أن تقوم يتحديد مواعيد لترويج منتجاتك وخدماتك عندما تقابل أحد 
عملائك المرتقبين فى حدث يتم فيه تبادل المعلومات أو فى أحد المؤتمرات أو 
المعارض التجارية. فإذا قمت بتبادل المعلومات لفترة 3500 شبخص :نا قد 
تتاح لك فرصة لتقترح عليه إجراء محادثة أكثر خصوصية من أجل مناقشة 
احتياجاته بمزيد من التفصيل. وفي بداية المحادثة. من الممكن أن تقوم بمناقشة 
الاحتياجات بطريقة غير رسمية. - 
جذب عملاء مرتقبين عن طريق تقديم استشارة مجانية 

إن عرض تقديم استشارة مجانية أو تقديم شرح مجاني حول كيفية 
استخدام أحد المنتجات أو إجراء فحص مجاني لسلامة الشركة من الممكن أن 
يكون وسيلةً لتقديم شيء قيّم لعملاتك المرتقبين دون ممارسة أي ضغوط عليهم 
من أجل دفعهم للشراء. وقد يشجعهم ذلك على مقابلتك وجها لوجه. وعندما 
تتاح لك هذه الفرصة: يمكنك أن تبدأ فى تكوين علاقة جيدة مع هؤلاء العملاء. 
وبالنسبة لي؛ فإنني أقدم استشارة عجان في التسويق كخطوة أولى في عملية 
تحديد المواعيد. ويتم عقد الاستشارات. التى تستمر لمدة ساعة؛ فى غرفة 
الاجتماعات الخاصة الموجودة بالشركة. زاقى بتقديم الاستشارات لحان 
عندما أتحدث في الأحداث التي يتم فيها تبادل المعلومات أو عندما أقوم بتنظيم 
مؤتمرات أو متكديات أو عندما أكتب مقالات. فضلاً عن ذلك فإنني أقوم بترويج 
الاستشارات والإعلان عنها على الموقع الإليكتروني الخاص بالشركة. ولا يصبح 
جميع الأشخاص الذين يتلقون الاستشارة المجانية عملاءً لك فى الحال. ولكن؛ 
تعمل هذه الاستشارة على بدء علاقة جيدة مع العملاء المرتقبين, مما قد يؤدى 
إلى كسب تعاملات جديدة في المستقيل. 


يفف 


وا /اطاح». طاصطلوكع11. الانناننا 


الفصل الثالث عشر: ترويج الخدمات والمنتجات 

هناك العديد من الشركات الصغيرة التي تتبع مثل هذا الأسلوب لتحديد 
مواعيد لترويج المنتجات والخدمات التي تقدمها. فيقدم أحد المستشارين الماليين 
تقديراً مجانيًا للتمويل الشخصي ويرسل المعلومات التي طُلب منه البحث عنهاء 
ويقوم أحد كرا سيا ر سار سام قدي ميات للح سوس 
الصحة والسلامة داخل الشركة مع تقديم تقرير يتم فيه توضيح الإجراءات 
الحتمية التي لا بد منها والإجراءات الواجبة والإجراءات الممكن اتخاذها. وقد 
تقدم شركة لتسويق المواقع الإليكترونية تقريراً مجانيًا حول كيفية تسويق موقع 
إليكتروني بشكل جيدء يركز على جميع الجوانب التي تعمل على الارتقاء 
بالموقع. ومن خلال هذه التقارير بجميع أنواعها التي تمثل قيمةً عند العملاء 
المرتقبين يمكن لهم أن يتعلموا شينًا عن أنفسهم وعن شركاتهم ومشروعاتهم. 

اعمل على أن يبدو اقتراحك الذي تقدمه لعملائك المرتقبين بتحديد 
موعد لمقابلتك والتعرف على المنتجات والخدمات التي تقدمها وكأنه فرصة 
بالنسبة لهم. 
ما مقدارالفائدة التي تحصل عليها من المواعيد التي تحددها لترويج 
منتجاتك وخدماتك؟ 
تأمل النقاط التالية مع نفسك: 

4 كيف تقوم بتحديد المواعيد؟ 

»> ما مدى نجاحك في تحديد عملائك المرتقبين مسبقا؟ 

»> ما مدى نجاحك في تحديد مواعيد مع أبرز صانعي القرار؛ 

> ما الطريقة التي يمكنك من خلالها أن تجذب مزيدًا من الأشخاص لكي 

يطلبوا منك أن تحدد لهم موعدا لمقابلتك والتعرف على المنتجات 
والخدمات التي تقدمها؟ 
زفف 


وا /اإطاح». طاطلوكع11. الانناننا 


0 طريمة لنسويق المشروعات الصعيرة والمنوسطهة 
»> كيف تستطيع أن تقترح على عملائك المرتقبين تحديد موعد للتعرف 
كمأ الطريقة الى يمكككق. دشارلا أن لور عملت تمدع مرا عبد ديه 


كيعية الاستعادة من هذه ا معلومات 
فكر فيما بمكنك أن تفعله من أجل الاستفادة من تلك الأفكار التى وردت 
فى هذا الفصل بحيث تساعدك أنت وفريق العمل فى تحديد المزيد من المواعيد 


فكر في تحديد مواعيد لترويج منتجاتك وخدماتك وسوف تتمكن من كسب 


عملاء حدل ٠١‏ 





223 


ا/اططاح». طاصطلوكع11. /الاناناننا 


الفصل الثالث عشر: ترويج الخدمات والمنتجات 


تحقيق توافق مباش رمع العملاء 
ما الممصود بالتوافق؟ 


يحدث التوافق عندما بحد شخصان أو أكثر أن هناك تفاهما متبادلاً بينهم 
وأنهم يشتركون في بعض القيم أو الْمثل أو الخبرات: ونتيجة لذلك يمكنهم 
التواصل معًا بسهولة. من ثم. فعادة ما يعني التوافق أن هناك ارتباطًا بينك 
وبين شخص آخر. ومن الممكن أن يحدث هذا الارتباط بمستويات مختلفة وعلى 
مدار فترات مختلفة. وفيما يتعلق بالمبيعات» تجد أنه كلما حدث التوافق بشكل 
أسرع؛ كان أفضل. وفي حالة وجود توافق بين طرفينء فإن ذلك غاليًا ما يعني 
أن الطرفين معجبان بيعضهما البعض. ولكن لا يتعين عليك بالضرورة أن تعجب 
بشخص آخر حتى تكون قادرا على إبرام صفقة عمل معه. مع أن هذا الإعجاب 
يكون مفيدًا. وسوف تجد أن هناك مستويات مختلفة من التوافق تجمع بين 
مختلف الأشخاص. فلا تنتظر أن يكون التوافق؛ الذي يحدث بينك وبين كل 
عميل تتعرف عليه؛ بالمستوى نفسه الذي يكون عليه بينك ويين أفضل أصدقائك. 
بل يجب أن تسعى للوصول إلى مستوى مناسب من التوافق مع الأشخاص 
الذين تتعامل معهم وتبرم معهم صفقات عمل. 


ماذا يعد التوافق مع العملاء أمرا مهما؟ 

بدرجة كبيرة بمستوى التوافق الذي تستطيع تحقيقه. وكلما زاد مستوى توافقك 

مع الآخرينء سهل ذلك تكوين علاقات عمل جيدة. فعندما تتذكر تجاربك في 

ابرام صفقات عمل مع آخرينء؛ اسأل نفسك هل أقبلت من قبل على إبرام صفقة 
يف 


ا/ا/طاح». طاصطلوكع11. /الانناننا 


0 طريفة لتسويق المشروعات الصعيرة والمتوسطه 
مع شخص لم يكن بينك ويينه أي توافق؟ وهل أقبلت من قبل على إبرام صفقة 
إن التوافق يساعد فى توطيد أواصر جميع العلاقات الإنسانية الجيدة. 
ويدون وجول توافق؛ تكون هناك صعوية في تعامل الأشخاص مع 
الصعوبة المتوفعة عند محاولة تحفيق توافق مباشر مع العملاء 
قد تتعرف على كثير من الأشخاص في شهر معين في إطار عملك. ولكنك 
لن تستطيع أن تحقق المستوى نفسه من التوافق مع جميع هؤلاء الأشخاص. 
سوق تتفرقع على أشيخاص يكظفون عنكه حرا لنرحة انك قد قزل حجهودا 
كبيراً من أجل محاولة وضع الأساس لعلاقة تربطك بهم. ولذلك» تتمثل الصعوية 
التي ستواجهك في أن تصبح مهتمًا بهؤلاء الأشخاص المختلفين عنك وأن تبحث 
عن جانب مشترك يجمع بينك وبينهم. يعتبر هذا الجانب المشترك بمثابة القاعدة 
التي من شأنها أن تدعم التوافق بينكم. 
كينية تحقيق توافق مباشرمع العملاء 
#ا ابداً المحادثة بالبحث عن جانب مشترك يجمع بينكم. 
#ا قم بتعريفهم بجانب مناسب من جوانب شخصيتك. 
#ا ضع نفسك مكانهم. فكر في النتائج التي يريدون أن يحصلوا عليها. 
# عليك فعلا أن تتعرف على شخصيتهم وأن تهتم بحياتهم وتحدياتهم 
#ا يجب أن يكون عقلك منقتحا وأن تقرر البحث عن جانب معين يعجبك في , 


ف 


ا/ا/ططاح». طاصلوكع11. /الانناننا 


الفصل الثالث عشر ١‏ ترويج الخدمات والمنتجات 
عليك أن تهتم بالفعل بمساعدتهم على النجاح. 
# كن مدركًا لطريقة استجابتهم لك. 
#ا تعرف بشكل دقيق على طريقة المساعدة التي يحتاجون إليها. تعرّف 
506 ْ 
#ا حاول أن تشعر الشخص الذي تتعامل معه أنه شخص مهم. أظهر له 
أنك مهتم بأمره. 
#ا اعمل على أن تتوافق سرعة وطبيعة لغة الجسد مع نيرة الصوت. 
#ا عليك أن تمازحهم وأن تحاول تبادل الضحكات معهم من أجل إيجاد 
حالة ايجابية. 
ما مدى جودة مهاراتك في العمل على نتحفيق توافق مع العمااء؟ 
تأمل النقاط التالية مع نفسك: 
»> ماذا يعني لك وجود توافق جيد بينك وبين الآخرين؟ 
»> كيف تعرف أن هناك توافقا بينك وبين شخص آخر؟ 
> كيف تعرف أنه لا يوجد توافق بينك وبين شخص آخر؟ 
> أي عملائك تشعر بأفضل مستوى من التوافق معهم؟ 
» ما نوع الأشخاص الذين تجد أن تحقيق توافق بينك وبينهم أكثر 
صعوية من الآخرين؟ 
ما الذي تفعله لضمان تحقيق توافق مع العملاء المرتقبين الجدد؟ 
4> هل ستزداد تعاملاتك إذا استطعت تحقيق مستوى أفضل من التوافق 
مع الآخرين؟ 
ما الذي يمكنك فعله من أجل تحسين مهاراتك في تحقيق توافق 
مع الآخرين؟ 
يفف 


وا /اطاح». طاصطلوكع11. الانناننا 


5 طريقة لتسويق المشروعات الصغيرة والملتوسطة 
كيفية الاستفادة من هذه المعلومات 

غالبًا ما يتمكن أصحاب المشروعات, الذين يجيدون تحقيق توافق مع 
الآخرينء من كسب تعاملات جديدة بشكل أسرع وأكثر سهولة من أصحاب 
المشروعات الذين لا يجيدون ذلك. فحري بك أن تفكر في مهاراتك التي 
تستخدمها في العمل على تحقيق توافق مع الآخرين وأن تفكر فيما تستطيع 
فعله من أجل تحسين هذه المهارات. 


فكّر في تحقيق توافق مع الآخرين على النحو الذي يمكن أن يساعدك في 





تكوين علاقات عمل أقوى. 


يل 


ا/ا/ططاح». طاصلوكع11. /الانناننا 


الفصل الثالث عشر : ترويج الخدمات والمنتجات 


0 


فن الاستماع وتأثيره 


ما الممقصود بالاستماع؟ 

من المهم جدا بالنسبة لمعظم الناس أن يستمع إليهم الآخرون. فالاستماع 
من دلالات الاحترام والاهتمام الحقيقي. ويحدث الاستماع الفعلي عندما يكون 
هناك تركيز كامل على المتحدث؛ بحيث يتم سماع وفهم ما يقوله وما يشعر به. 
ولا يمكن القول إن هناك استماعا فعليًاً في حالة وجود أي ملهيات أو حدوث أي 
سوء فهم ناتج عن تفسير المستمع أو إدراكه الخاص. فستجد أن هؤلاء 
الأشخاض الذين يستمعون بمهارة يدركون أشياء تتخطى الكلمات السموعة؛ 
حيث إنهم سيدركون: 

#ا واقع المتحدث 

#ا اهتماماته 

#ا اراءه وملاحظاته 

#ا معتقداته 

ا مشاغرة وعواطلفة 

#ا رغباته 

#ا احساجاته 

فضلاً عن ذلك. فإنهم سيدركون التواصل غير اللفظي الذي يتم من خلال 
لغة الجسد ونبرة وسرعة الكلام. فالمستمع الجيد يستطيع أن يصل إلى لب أهم 
الأمور بالنسية للأشخاص الذين هم على اتصال به. 


لفان 


ا/ا/طاح». طاصطلوكع11. /الانناننا 


0 طريفة لتسويق المشروعات الصغيرة والمتوسطهة 
ثاذا يعد الاستماع أمرا مهما؟ 

إن الاستماع بشكل فعلى إلى عملائك لن يمكّنك فقط من معرفة الأشياء 
القى :قد مستاحوق الدياء ل سيمكنك أيضا من مغرفة الأخياء القيمة حفا 
أفضل العلاقات. فمن الميارات النادرة أن كوق الرء 'مستمعا همتارا: وهذا يعد 
بالطبع أحد أهم خطوات تحقيق أفضل مستويات التوافق بين الأشخاص. 

هل يمكنك أن تتذكر آخر موقف تم فيه الاستماع إليك بحق؟ وهل 
يمكنك؛ أثناء محاولتك تذكر هذا الموقفء أن تتذكر كيف كان شعورك عندما قام 
شخص ما بتوجيه تركيزه واهتمامه الكامل إليك وعلمت أنه كان مهتمًا فعلاً 
بالاستماع إليك؟ 
الصعوبة المتوقعة عند محاولة الاستماع الجيد للآخرين 
والمحادثات التى تدور داخلك عائّقًا يحول دون الاستماع إلى ما يقوله ذلك 
يتحدث إليك. فإذا تركت العنان لذهنك لكي يشرد أو كنت حريصا بشكل مبالغ 
فيه على تحويل مسار المحادثة إلى جانب تريد التحدث فيه. سيحول ذلك دون 
الاستماع جيدًا إلى الشخص الذى تجرى محادثةً معه. 

علاوة على ذلك: فمن الممكن أن يكون الاستماع نشاطا لا يتسم 
بالأنانية. فسيكون عليك أن تسترخي وأن تضع نفسك فى الحالة الذهنية 
والعاطفية المناسية حتى تستطيع أن توجه اهتمامك الكامل إلى الشخص الذى 
يتحدث إليك. 


٠ 


وا /اإطاح». طاطصطلوكع11. الانناننا 


الفصل الثالث عشر : ترويج الخدمات والمنتجات 
كيفية الاستماع 

يبدأ الاستماع الجيد باتخاذك قرارا بأن توجه اهتمامك الكامل لهذا 

الشخص الذي يتحدث إليك. ضع نفسك في حالة استماع عن طريق الإعداد 
لذلكمسيفًاء أمآ إذا كنك مشيدولاً وتاك فى عناة أمون» فلك اخ تعنم تقبيدك 
عشر دقائق لكي تصفي ذهنك وتسترخي. 

#ا قم بإعداد مكان لمقابلة عملائك بحيث يكون هذا المكان هادنًا وخاليًا من 
عوامل التشتيت أو الملهيات. وقم بإعداد المقاعد لتكون حول مائدة 
مستديرة أو عند زاوية مكتب أو منضدة. وقم بلف المقاعد بحيث تكون 
مواجهة لبعضها البعض مع ترك مساحة بين المقاعد بحيث تستطيع أن 
تستمع إلى من معك وفي الوقت نفسه دون أن يحدث تزاحم. 

ا احرص على أن تنظر إلى من يتحدث إليك وأن تقوم بطرح أسملة تتعلق 
بصلب الموضوع وأن تلخص من وقت لآخر ما يقوله من يتحدث إليك 
لتتحقق من مدى فهمك له. 

#ا راقب إجابات الشخص المتحدث ولاحظ اللفة التى يستخدمها وقم بالتعليق 
في الوقت المناسب. فهذا سوف يشعر المتحدث أنك تستمع إليه جيدا: 

#ا لاحظ قوة ونبرة وسرعة صوت المتحدث. حاول أن تجاري هذه القوة 
والسرعة عند طرحك الأسئلة وعند تلخيصك كلام المتحدث. فسوف 
يساعدك هذا في الحفاظ على التوافق الذي بينك وبين المتحدث, كما 
سيشعر المتحدث بأن كلامه مسموع. 

اأثناء المحاكثة تكد سن وقك لآكر من صبحة فييك وتتسيرك الققمانا 
التي يطرحونها. فإذا كنت في حاجة إلى توضيح, عليك أن تطلب من 
المتحدث التوضيح. 

#ا احرص على التحقق من قدرتك على تقديم أشياء تمثل أولويات فعلية 
وأشياءً مهمةً بالنسبة لهم في أي عملية متابعة تقوم بها معهم فيما بعد. 

أخرف 


وا /اطاح». طاصطلوكع11. الانناننا 


4 طريقة لتسويق المشروعات الصغيرة والمتوسطة 
مدى جودة مهاراتك في الاستماع 
تأمل النقاط التالية مع نفسك: 
»> فكّر في موقف كنت فيه قادرًا بحق على أن تستمع لشخص ما - ما 
الذي فعلته في هذا الموقف؟ 
»> فكر في موقف لم تكن لديك القدرة فيه بحق على الاستماع جيدًا إلى 
شخص ما - ما الفارق بين الموقفين؟ 
»> من الشخص الذي سيقول إنك مستمع جيد؟ 
»> من الشخص الذي سيقول إنك لست مستمعا جيدًا؟ 
> ما المواقف التي تستمع فيها إلى الآخرين؟ 
»> ما المواقف التي تجد فيها الاستماع إلى الآخرين أمرا صعيًا؟ 
»> هل يتحول انتباهك في أي وقت عندما يتحدث شخص ما؟ 
> هل تقطع المحادثة في أي وقت لذكر رأي من آرائك أو فكرة من 
أفكارك أو قصة من قصصك؟ 
»> هل تسمح لذهنك في أي وقت أن يشرد أثناء تحدث شخص ما إليك؟ 
4> هل تنظر في أي وقت إلى ساعتك أثناء تحدث شخص ما؟ 
4> هل تسيء في أي وقت تفسير أو فهم ما قاله شخص ما؟ 
4> هل يحدث لك في أي وقت أن تتوقف عن الاستماع إلى شخص ما أو 
يتحول انتداهك أثناء الاستماع إليه؟ 
4> هل تقوم في أي وقت بطرح أسئلة لا تتعلق بصلب الموضوع؟ 
> ما الذي تعتقد أن عليك فعله لتحسين القدرة على الاستماع إلى 
الآخرين؟ 
»> ما التأثير الذي تظن أنه سيطرأ على مواعيد ترويج منتجاتك وخدماتك 
يسبب استماعك بشكل أفضل الى الآخرين؟ 
قف 


وا /اطاح». طاصطلوكع11. الانناننا 


الفصل الثالث عشر : ترويج الخدمات والمنتجات 
كيعية الاستعادة من هذه المعلومات 

إذا أدركت؛ بعد قراءة هذا الجزء من الكتاب؛ أن مهاراتك فى الاستماع 
من الممكن أن تتحسنء فستبداً المرحلة الأولى بأن تصبح مدركا لما يحدث لك 
عندما تستمع إلى الآخرين. لاحظ ما يدور في ذهنك وكذلك حالتك الجسدية 
والعاطفية وسلوكيات الاستماع أو عدم الاستماع. اتخذ قرارا واعيًا بأن تستمع 
بدرجة أكبر ولاحظ تأثير ذلك على علاقاتك مع عملائك وزملائك. 


فكّر في الاستماع إلى الآخرين وحاول بالفعل التعرف على احتياجاتهم 


واهتماماتهم. 





يفف 


وا /ا/طاح». طامطلوكع11. الاننانلنا 


0 طريمة لتسويق المشروعات الصغيرة والمتوسطك 


التعرف على المشكلات والحاجات الملحكه 
لعملاتك المرتمبين 

ما المقصود بالمشكلات والحاجات الماحة للعملاء المرتقبين؟ 

يقوم الناس بالشراء للحصول على نتائج معينة أو إشباع حاجات 
ضرورية؛ وكذلك لاحل المشكلات التي تواجههم. فالأشخاص الذين تراهم 
يتجولون في السوق بحنًا عن منتجات وخدمات معينة غالبًا ما يكون لديهم 
مشكلة يبحثون عن حل لها. وهنا ستكون مشكلات وحاجات العملاء المرتقبين 
الملحة هي السبب الحقيقي الذي دفعهم للتجول في السوق بحا عن حل. وفي 
أغلب الأحيان؛ لن تكون تلك المشكلات والحاجات الملحة هي أول شيء يخيرك به 
هؤلاء العملاء عندما تلتقي بهم. بل ستحتاج إلى اكتشافها بنفسك بأن تطرح 
الأسئلة عليهم؛ ثم توضح لهم كيف يمكن لمنتجاتك أو خدماتك أن تحل تلك 
المشكلات أو تلبي تلك الحاجات الملحة. 
ما السبب وراء أهمية التعرف على مشكلات وحاجات العملاء 
المرتفبين؟ 

سيكون السبب الملح الحقيقي وراء رغبة العملاء المرتقبين فى إيجاد حل 
بمثابة الشرارة التي ستشعل رغبتهم في الشراء. فإذا كنت تستطيع أن تكتشف 
هذا السببء سوف تكون أكثر ثبانًا وثقةٌ في نفسك عند قيامك بوصف الحل الذي 
يمكنك أن تقدمه لهم. فستزداد احتمالية أن تتمكن من دفع الآخرين لشراء منتجاتك 
أو خدماتك عندما يدركون أنك تعرف ما الذي يريدونه فعلاً ولماذا يريدونه. 

4 


المصل الثالث عشر: ترويج الخدمات والمنتجات 

الصعوية ال متوقعة عند محاولة التعرف على مشكلات 
وحاجات العملاء المرتفيبين 

سوف تواجهك صعوية في طرح الأسئلة المناسبة وترسيخ قدر كاف من 
الثقة والتوافق بينك وبين عملائك المرتقبين حتى يشعروا بدرجة كافية من 
الاطمئنان تجعلهم يخبرونك بما تحتاج إلى معرفته. وسوف يكون عليك أن 
تحصل على موافقتهم على أن تقوم بالتحقيق والبحث في مشكلاتهم وحاجتهم. 
علاوة على ذلك؛ فستحتاج لأن تستمع إليهم؛ بحيث تقوم بتلخيص ما يقولونه من 
أجل الحصول على توضيح في الفترات الفاصلة المهمة. 
الأسئلة التي يمكنك طرحها على عماائك المرتقبين 
لاكتشاف مشكلاتهم وحاجتهم الملحه 

ا ما الذي تحتاج إلى معرفته عن المنتج (س) أو المنتج (ص)؟ 

#ا ما أهم شيء عرفته عن المنتج (س)؟ 

#ا لماذا تعتبر هذا الشيء هو الأكثر أهميةً بالنسبة لك؟ 

#ا ما الشيء الأكثر أهميةً بالنسبة لك عند اختيارك المنتج (س) أو المنتج (ص)! 

#ا ما أولوياتك؟ 

#ا ما المشكلات التي قد بدأت تواجهها منذ فترة والتي أدت بك إلى الرغبة 

في استكشاف المنتج (س)! 

#ا ما الذي أدى بك إلى اتخاذ قرار بالبحث عن الحل (س)؟ 

#ا ما الذي أثار حاجتك إلى البحث عن حل للمشكلة (س)؟ 

# ما أكبر التحديات والصعويات التي واجهتك؟ 

# ما الطريقة التي تأمل أن نكون قادرين على مساعدتك من خلالها؟ 

ا ما الذي يجعلك تشعر أن عليك فعلاً أن تحقق الشيء (س)؟ 

#ا ما الأطر الزمنية التي ستعمل على أساسها؟ 

يق 


ا/ا/طاح». طاصطلوكع11. /الانناننا 


0 طريمة لتسويق المشروعات الصغفيرة والمتوسطة 
اكتشاف المشكلات والحاجات الملحة 

»> اذكر بعض المشكلات التى يواجهها الناس والتى أثارت فيهم الرغبة 

فى شراء منتجاتك أو خدماتك. 

4> ما نوع المشكلات والحاجات الملحة التي تدفعهم إلى اتخاذ قراراتهم؟ 

4> ما طبيعة الأسئلة التى ستكشف عن تلك المشكلات والحاجات الملحة؟ 
كيفية الاستفادة من هذه المعلومات 

ينبغي أن يتركز الجزء الأول من أي موعد محدد لترويج المنتجات 
الأسئلة التى تمكنك من اكتشاف مشكلاتهم وحاجاتهم الملحة ومعرفة الأشياء 
التي يحتاجون إليها وأولوياتهم والأطر الزمنية التى يمكنهم العمل على 
أساسها. 

بعد قيامك بتلخيص فهمك الكامل للوضع الذي هم فيه؛ فإنك سوف تكون 
في أفضل حال لعرض الحل الذي يمكنك تقديمه. استعن بهذا الجزء من الكتاب 
لكي يساعدك في اإعداد مجموعة منتقاة من أسئلة المشاورة. 


فكّر فى المشكلات والحاجات الملحة للعملاء المرتقبين وسوف تزداد مبيعاتك 


مرة أخرى. 





فق 


ا/اطاح». طاصلوكع11. /الاناناننا 


الفصل الثالث عشر: ترويج الخدمات والمنتجات 


إعداد عرص بيع موافق لا حنياجات العملاء 
وتتحديد الموائد 


ما الملمقصود بعرض البيع؟ 
ويفى بالاحتياجات التى قد حددتها أثناء الجزء التمهيدى من المحادثة التى 
أجريتها لترويج خدماتك ومنتجاتك. ومن الممكن أن يكون عرض البيع عبارة عن 
عرض تقديمى أو عرض نهائى أو محادثة أو الثلاثة معا. وبالنسبة للطريقة التى 
تفضل أن تستعين بها في إخبار عملائك عن عرض البيع الخاص بك؛ فإن 
تحديدها سيعتمد على أنسب وضع بالنسبة لك. 
ما المراد بتحديد الموائد ؟ 

المراد بتحديد الفوائد أن تقوم بإيجاد نوع من الارتباط بين ما هى مهم 
بالنسبة للعملاء المرتقبين وما تستطيع أن تقدمه لهم. ويتطلب منك تحديد القوائد 
أن توضح أو تعرض بشكل دقيق الحل الذي ستقدمه لعملائك المرتقبين. فالفوائد 
تقدم الحل في صورة حية وتقوم على ترويج قيمة المنتج. 
ما السيب وراء أهميةإعداد عرض بيع موافق لااحتياجات 
العملاء ونتحديد الموائد ؟ 
فستكون تلك هى الطريقة التى تضمن من خلالها إدراك عملائك المرتقبين للقيمة 
الكاملة الى ممعيل الحضبول عليه مق الجل الذى تقذمة هذه الطريقة أفضيل 
بكثير من مجرد المرور بالحقائق العامة. وسوف تجد أن عملاءك المرتقبين 


يفنا 


0 طريقة لتسويق المشروعات الصغيرة والمتوسطة 


مهتمون باحتياجاتهم ومشكلاتهم والحل الذي سيحصلون عليه. كذلك, فإنهم 
سيرغبون في الشعور بأنهم متميزون عن الآخرين. ولهذاء تجد أن إعداد عرض 
بيع موافق لاحتياجات عملائك المرتقبين مع الاستعانة بلغتهم من أجل القيام 
بذلك يعد طريقةً مؤثرةً جدًا لضمان اتخاذك جميع الخطوات المناسبة. وكلما 
زادت درجة ملاءعمة عرض البيع الذي تقدمه مع عملائك المرتقبين» زاد احتمال 


حصولك على رد فعل إيجابي. 
الصعوبة المتوقعة عند إعداد عرض بيع موافق لاحتياجات 
العملاء ونتحديد الموائد 

لكي تحدد عرض بيع موافق لاحتياجات العملاء وتحدد الفوائد المتوقعة منه 
بشكل فعال؛ سيكون عليك في المقام الأول أن تتعرف بشكل واضح على فوائد 
الحل الذي تقدمه لعملائك المرتقبين. فضلاً عن ذلك؛ فإن الاستماع إلى عملائك 
المرتقبين وطرح الأسئلة المناسبة عليهم سيمثل بالفعل جزءًا مهما من تلك 
العملية. أما إذا لم يكن لديك معلومات صحيحة عن احتياجات عملائك المرتقبين 
ومشكلاتهم والأشياء المهمة بالنسبة لهم؛ فسيكون إعداد عرض بيع موافق 
لاحتياجاتهم أمرا مستحيلاً. وسوف يتعين عليك أن تتحلى بالمرونة وأن تكون 
قادرا على التعبير عن الخدمة التي تقدمها للآخرين بطرق مختلفة. هذاء ولن 
يكون في استطاعتك أن تعتمد على عرض بيع موحد؛ حيث إن كل عرض 
تقديمي تقوم بتقديمه قد يختلف عن العرض السابق له. 


كيمية إعداد عرض البيع ليتناسب مع كل عميل من عملائنك 
#ا قم بتلخيص المشكلات الحالية التي يمر بها عميلك المرتقب والنتائج التي 
يرغب في تحقيقها. 
# استعن بلغة العملاء المرتقبين. 


رذذا 


ا/ا/طاح». طاصطلوكع11. /الانناننا 


الفصل الثالث عشر؛ ترويج الخدمات والمنتجات 
© تاكد من حصولك على موافقتهم التامة بشأن القضابا والملوضوعات 
ل أويسن خلا لكل خاهة متفصيلة أو كل مخجهوعة متخصيلة مق 
الاحتياجات. وقم بإخبار عملائك المرتقبين بالتفاصيل الدقيقة 
لا تستطيع فعله حتى تساعدهم على تحقيق ما هو أكثر أهمية 
بالنسية لهم. 
تقترحه فى الوقت الحالى وبين الصورة العامة المستقبلية الأكثر شمولا. 
#ا قم بتقديم أمثلة مناسبة للعملاء تبين فيها كيفية قيامك بمساعدة بعض 
الشركات فى حل مشكلات ممائلة للمشكلات التى تواجه هؤلاء العملاء 
وتحقيق نتيجة جيدة. ويجب أن تحرص على اختيار أمثلة يفهمها 
#ا قم بتقديم اقتراحاتك بثقة. 
هل يمكنك أن تحسن عروض البيع التي تقدمها؟ 
تأمل النقاط التالية مع نفسك: 
»> ما الطريقة التى غالبًا ما تقوم من خلالها بإعداد عروض البيع 
الخاصة بك؟ 
»> ما مدى نجاح هذه العروض؟ 
»> هل تقوم بإعداد عروض البيع الخاصة بك بحيث تتوافق واحتياجات 
العملاء؟ 
تقوم به من أعمال؟ 
أرق 


وا /اطاح». طاصطلوكع11. الانناننا 


0 طريقة لتسويق ا مشروعات الصغيرة والمتوسطة 
كيمية الاستعادة من هذه ال معلومات 

بعد أن تنقل لعملائتك عرض البيع الخاص بك؛ ستجد أنك تريد أن تجعل 
كل واحد من عملائك المرتقبين يقول: "نعم أريد أن أتعامل معك". وإذا استطعت 
أن تصل إلى هذه المرحلة بشكل تصوري بعد إلقائتك عرضا تقديميًا شفهياء 
فستتمثل المرحلة الأخيرة التى ستصل إليها فى تقديم عرض نهائى للعملاء 
لشراء منتجاتك أو خدماتك 551 سعر هذه المنتجات أو الخدمات. أما إذا 
كنت قادرا على تقدير ميزانية العملاء وتوقعاتهم بشأن سعر منتجاتك وخدماتك 
أثناء محادثاتك الأولى التي تجريها معهم؛ فسوف تزداد سهولة تحديد السعر 
في عرضك النهائي. 


فكّر في تحديد الفوائد المتوقعة من عرض البيع وسوف تتمكن من كسب 





المزيد من العملاء. 


كل 


وا /ا/رطاح». طامطلوكع11. الانناننا 


الفصل الثالث عشر: ترويج الخدمات والمنتجات 


تصميم عرض نهائي ناجح 

ما المقصود بالعرض النهائي؟ 

العرض النهائي هو تلخيصك الدقيق لما سيحصل عليه العميل مقابل المال 
الذي يدفعه لك. وفي أغلب الأحيان: لن تقوم بإعداد هذا العرض إلا بعد 
مواتقتك »طن التعامل جع العميل. وقد يحدث ذلك بعد الاجتماع بعميلك في أحد 
المواعيد الأولى التي قمت فيها باستكشاف مشكلاته واحتياجاته وأولوياته. 
فضلاً عن ذلك؛ فريما تكون قد تعرفت على الميزانية التي سيكون عميلك مقتنعا 
بالتعامل معك فى حدودها. ويمكنك تقديم العرض النهائى لعملائك إما فى 
صورة إليكترونية أو في صورة نسخة مطبوعة أو الأفففين ممّا: بل إن هناك 
وسيلةً أفضلء وهي أن تقدم العرض بنفسك العملاء؛ حيث إن هذه الوسيلة 
تتيح لك فرصة الالتقاء بهم وجهًا لوجه. وستعتمد طريقة تقديمك العرض 
النهائي للعملاء بشكل كبير على توقعات كل عميل وعلى طبيعة وقيمة الصفقة 
التي تقترحها. 
ما السبب وراء أهمية العرض النهائي 

من المهم أن تحسن تصميم العرض النهائي الذي تقدمه للعملاء؛ حيث إنه 
على الرغم من موافقة عملائك بشكل تصوريء فإن الصفقة لن تكون قد 
تمت بعد. ومن الممكن أن يستعين عملاؤك المرتقبون بعرضك لاتخاذ قرارهم 
النهائي» كما أنهم قد يقومون بمقارنة عرضك بعروض الآخرين. وسوف 
يوضح لهم عرضك النهائي المقدم مدى جودة استماعك لهم وفهمك لحالتهم 
ومتطلباتهم. فالعرض الذي تقدمه للعملاء يعبر عن شخصيتك وشركتك, 
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0 طريقة لتسويق المشروعات الصغيرة والمتوسطة 
بالإضافة إلى أنه يعيد ترويج قيمة الحل المحتملة قبل أن يلتزم العملاء بشكل 
نهائي بعرضك المقدم. 
الصعوبة المتوفعة عند محاولة تصميم عرض نهائي ناجح 

قد تتمثل الصعوية التي تواجهك في حتمية إعداد الكثير من العروض 
النهائية التي تيدر قيرًا بير من اأوقت. قاذ تأخرت, نتيجة لذلك؛ في تقديم 
عرضك النهائي أو كان ينقصه شيء ماء فإنك سوف تخاطر بتكوين انطباع 
سلبي لدى العملاء عن مصداقيتك أو قدرتك على الوفاء بالمعايير التي تتطلبها 
الهمة هالعرش التهات الذى تقدمه المحلاء وكل.ها نتعاق ,به بعر عن 
شخصيتك وعن الوعود التي تتعهد بها شركتك. ولذلك؛ فإن العرض النهائي من 
شأنه أن يحقق النتيجة المأمولة أو لا يفي بها. 

لا تقم أبدا بتصميم عرض نهائي معتمدا على التخمين. فإن ذلك سيضيع 
وقتك ولن تحصل على معلومات كافية تتيح لك تحقيق نتائج إيجابية منه. 
شكل العرض النهائي الناجح 

إنها لفكرة رائعة أن تقوم بوضع نموذج أساسي العروض النهائية يشمل 
الأجزاء الرئيسية والمهمة بالنسبة للعرض النهائي الذي تقدمه لعملائك المرتقبين. 
فيمكنك أن تضيف للعرض النهائي بيانات كل عميل كما هو مطلوب. وسوف 
يؤدي ذلك إلى تصميم العرض النهائي بشكل أكثر سهولةً وسرعة. وقد تكون 
هناك بعض عناصر العرض النهائي التي ستصبح في نهاية الأمر بمثابة 
معايير. فسيجب أن يكتتمل العرض النهائي الذي تقدمة للعملاء على قدر كاف 
من التفاصيل يمكّنهم من اتخاذ قراراتهم. علاوةٌ على ذلك فسيجب أن يكون 
عرضك النهائي جذابًا وسهلاً في قراءته وتفسيره. وإذا اشتملت عناوين أجزاء 
العرض النهائي على ضمير المخاطب؛ فسوف يبدو الأمر وكأنك تخاطب العميل 
كصديق لك. 


ذن 
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الفصل الثالث عشر: ترويج الخدمات وال منتجات 


سوف تشتمل العناصر الأساسية للعرض النهائي الناجح على 
مايلي: 

ا مقدمة - قم بالإشارة إلى آخر اجتماع لك مع عرض وصف مختصر 
لأهم النقاط التي يمكن أن يتوقع العميل اشتمال هذا العرض عليها. 

#ا موقفك - يتمثل هذا العنصر في ملخص موقفك والذي يشتمل على 
النقاط التي قررت أنها كانت يهنا دي آخر اجتماع لك. عليك الاستعانة 
بلغة العملاء وأولوياتهم والأطر الزمنية التي يعملون من خلالها. 

"ا أهدافك - قم بترتيب النقاط التي أخبروك بها في صورة تعداد نقطي. 

#ا الحل الذي تقدمه للعملاء - قم بتبسيط الحل الذي تقترحه بتقسيمه إلى 
أجزاء حتى يستطيع العميل أن يدرك جميع العناصر الأساسية لهذا 
الحل بشكل واضع. ويمكنك أن تذكر في هذا الجزء وصفا قياسيا 
لبعض العناصر التي تشتمل عليها خدماتك ومنتجاتك والمنهجية 

#ا القيمة - عليك أن تتأكد من توضيح القيمة الجوهرية لكل عنصر من 
غناصر الحل الذي تقدمه للعملاء. فقيمة كل عنصر من عناصر الحل 
المقدم تشكل أهميةً قصوى بالنسبة لهم؛ حيث إن العملاء يهتمون 
بالنتائج التى يمكنهم تحقيقها بشراء منتجاتك أو خدماتك وليس 
بالعمليات التى نت إلى أن .ينكهى الأم مخصولهم على نلك المنشجات أو 
الخدمات. وقد يكون من المناسب أن تشير إلى المدخرات المالية أو إلى 
أية نتائج ملموسة أخرى سيستفيد منها عملاؤك. 

#ا السعر الذي تقترحه - قم بتقديم ملخص للرسوم التي ستطلبها ولأي 
افتراضات تتعلق بالسعر. وإذا كنت ستقدم ضمانًا مقابل السعر الذي 
تطلبه. فسوف يكون من المناسب جدا أن تذكره. 
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0 طريقة لتسويق ال مشروعات الصغيرة والمتوسطة 
8# خطتك - قد يشتمل هذا العنصر على الأهداف والأطر الزمنية المقترحة. 
وتتمثل إحدى الطرق المفيدة للتخطيط المستقبل في وضع تقويم زمني 
مراحل تطوره. 
اتفقت على القيام بها. 
1 الختام - فى هذا العنصرء يجب أن تذكر تصريحا إيجابيًا عن التعامل 
نصائح للنجاح 
© تاكّد من فهمك التام لوضع العميل قبل أن تقدم له عرضك النهائي. 
#ا يجب ألا يكون العرض طويلاً جدا بشكل مبالغ فيه؛ يكفي أن يتكون من 
: صفحدين أو ثلاث صفحات على الأكثر. 
#ا احرص على أن تكون اللغة التي تستخدمها مباشرة وواضحة. 
# إذا كنت تستطيع أن تقدم للعميل فرصة الاختيار من بين عدة خيارات: 
فافعل. 
#ا إذا كنت تلخص منهجيتك فى التعامل, فعليك أن تتعمق فى ذلك: بحيث 
تذكر تفاصيل كثيرة وتفصح عن جميع أسرارك. 
« احرص دائما على المتابعة بنفسك - لا تنتظر أكثر من أسبوع. 
مدى جودة العروض النهائية التي تقدمها 
4 اقتطع وقمًا تقوم فيه بنفحص مستوى جودة العروض النهائية 
التي تقدمها. 
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الفصل الثالث عشر : ترويج الخدمات والمنتجات 
»> ما متوسط المدة التى تستغرقها فى الانتهاء من إعداد عروضك النهائية؟ 
> هل تقوم بتقديمها فى الوقت المحدد؟ 
4> كم عدد العروض النهائية التى ساعدتك فى كسب تعاملات جديدة؟ وكم 
عدد تلك العروض التى لم تؤد بك إلى كسب تعاملات جديدة؟ 
> ما مدى جودة هذه العروض فى توضيح الصورة التى تريد أن 
ترسمها لفملاتك؟ 
> كيف يمكنك استخدام شكل العروض النهائية الذي تم تقديمه 
4> هل تخرص على أن تظهر عروضك النهائية مناسبة تماما للعميل 
ومصيحم وفك لاحم ا هاقة وكات تخاظيه نهب لسخصيدة؟ 
4ه كيف يمكنك أن تحسن من تصميم عروضك النهائية؟ 
كيمية الاستمادة من هذه المعلومات 
قم بوضع نظام بسيط من أجل تصميم عروض نهائية ناجحة والانتهاء 
منها فى الوقت المحددر. 
تعاملات جديدة. 
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0 طريقة لتسويق المشروعات الصغيرة والمتوسطة 


المتابعة وإكمال التعاملات مع العملاء 


ما المقصود بالمتابعة؟ 
تتم عملية المتابعة من خلال التليفون أو عبر البريد الإليكتروني بعد إجراء 
اتصال تمهيدي مع أحد العملاء المرتقبين. وقد يكون عليك متابعة ما يلي: 
#ا المعلومات المفيدة التي قد تؤدي إلى كسب عملاء جدد وعقد صفقات 
معهم يتم التوصل إليها في الأحداث البارزة أو المؤتمرات التي يتم فيها 
تبادل المعلومات. 
# ما يتم التوصل إليه في المحادثات من اتصالات أو معلومات مفيدة قد 
تؤدي إلى عقد صفقات. 
1# خطابات المبيعات أو الرسائل التي تقوم بإرسالها عبر البريد المباشر. 
#ا عروض البيع 
#ا العروض الخاصة من منتجاتك وخدماتك التي يتم تقديمها لأفضل 
#ا بحث أو اختبار الأفكار الجديدة. 
لماذا تعد المتابعة أمرا مهما؟ 
إن متابعة خطابات المبيعات أو الرسائل التي يتم إرسالها عبر البريد 
المباشر من الممكن أن تزيد معدل الاستجابة التي تحصل عليها من عملائك 
بنسبة تتراوح ما بين /2١‏ و٠0/.‏ فالمتابعة بشكل عام أمر ضروري. 


اانا 


الفصل الثالث عشر: ترويج الخدمات والمنتجات 


آخر المقابعة وف الرعاية: فاتت ترعى عملاتك المرتقبين من خلال غملية المتادعة. 
الصعوبة المتوفعة في عملية المتابعك 

فكر فى الوقك الذى عاد ما تسكخرقه يدق تتمكن من جد سفقة فى 
المجال الذى تعمل فيه. فكّر فيما إذا كنت ستحصل على هذه الصفقة إن لم تكن 
منظمًا في رعايتك للعملاء من خلال عملية المتابعة أم لا. وتتمثل الصعوية التى 
ستواجهك في التعود على وتيرة متابعة عملائك. وسوف يتطلي منك هذا أ تقوم 
بوضع نظام لأنشطة المتابعة وأن تركز على هذه الأنشطة. 


كيمية المتابعه بنجاح 

1 إذا كنت تقوم بالمتابعة من خلال التليفون فعليك أن تسال عملاءك دوم 
عما إذا كان الوقت مناسيا للتحدث معهم أم لا. 

#ا قم بتذكير عملاتك بآخر اتصال تم بينك وبينهم. 

#ا قم بتوضيح الغرض من الاتصال. 

# عند قيامك بعملية المتابعة, يجب أن تكون أمامك دائمًا البيانات الكاملة 
الخاصة باخر اتصال تم بينك وبينهم. 

* اجمع البيانات الصحيحة. 

#ا استخدم اسم العميل الذي تتصل به. 

#ا قم بربط الاتصال الذي تجريه مع عملائك بالتوافق الذي حدث بينك 
وبينهم في آخر مرة سكير لحنت سجن ل سا 
مشترك يجمع بينك وبينهم من البداية. 

#ا كن منظما واستمر في متابعتك حتى تصل إلى نتيجة. 
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0 طريقة لتسويق المشروعات الصغيرة والمتوسطة 
#ا لا تزعج عملاءك - فالاتصال بهم يوميًا وترك رسائل لهم ليس 
1 
# من الأفضل ألا تطلب من العميل أن يتصل بك ثانيةً. فبهذه الطريقة: 
تتحكم أنت في الوقت الذي تحاول فيه مجددا الاتصال به. يمكنك أن 
تترك له رسالةً تخبره فيها أنك قد اتصلت به وتطلب منه أن يعلمك 
بأفضل وقت يمكنك أن تعاود الاتصال به فيه لكي تتمكن من التحدث 
# يجب أن يكون لديك نظام حديث لإدارة العملاء. 
مامدى جودة عملية المتابعة التي تقوم بها؟ 
تأمل النقاط التالية مع نفسك: 
ما الطريقة التي تقوم من خلالها بمتابعة عروض البيع التي 
تقدمها للعملاء؟ 
> كيف تقوم بمتابعة الاتصالات التي تجريها؟ 
> بالنسبة للمعلومات التي قد تؤدي إلى عقد صفقات, كم عدد المرات 
التي يرفض فيها العملاء التعامل معك قبل أن تتوقف عن متابعة 
هذه المتلزاتة 
»> كم عدد الصفقات التي من الممكن أن تضيع منك بسبب عدم المتابعة؟ 
»> ماذا عن متابعة خطابات المبيعات أو الرسائل التى يتم إرسالها عبر 
البريد المباشرء هل جربت متابعتها من قبل؟ ش 
4 كيف يمكنك أن تحسن من طريقة متابعتك للعملاء وإكمال 
التعاملات معهه؟ 
»> ما التأثير الذي من الممكن أن يطرأ على تعاملاتك بسبب المتابعة؟ 
14 
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الفصل الثالث عشر : ترويج الخدمات والمنتجات 


كيمية الاستمادة من هده المعلومات 


- ٠ 
همه »م‎ 


إذا كنت تستطيع إدراك قيمة المتابعة وتريد أن تختبر التأثير الذي من 
الممكن أن يطراً على تعاملاتك نتيجة المتابعة» فإن عليك أن تحدد لنفسك بعض 
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المصل الرابع عشر 


استكمال الخطة التسويقية 


تحديد أهداف المبيعات والأهداف التسويقية 
وضع ميرانية 
تخطيط استراتيجية تسويقية 


كتابة الخطة التسويقية 





0 طريفة لتُسويق المشروعات الصغيرة والمموسطه 


ف 


تعديد أهداف المبيعات والأهداف التسويقية 


ما المقصود بالهدف؟ 
يمثل مقصدا مهما تأمل فى تحقيقه. وسوف تشتمل أهداف المبيعات 
والأهداف التسويقية على أهداف مالية مثل العائد والريح والدخل؛ وكذلك 
على أهداف غير مالية مثل ترويج منتجات وكسب عملاء جدد وتوقيع عقود 
ونشر مقالات واجراء محادثات والحصول على معلومات مفيدة قد تؤدى إلى 
عقد صفقات. 

إن الالتزام بالأهداف المكنوية يكون أقوى من الالتزام بالأهداف التى تظل 
على النشاط المطلوب لتحقيق ذلك الهدف. 
للاذا تعد الأهداف أمرأ مهما؟ 

قبل أن تشرع في تسلق أحد الجبالء من المهم أولاً أن تفكر في طبيعة هذا 
الجبل الذي تتسلقه والمنظر الذي تريد أن تراه عندما تصل إلى قمة الجبل. 
فعندما يحدد المرء وجهةً معينةً يرغب في الذهاب إليهاء فإن ذلك يجعله يسلك 
اتجاهًا معينًا مركرًا على الوصول إلى تلك الوجهة. 

من الخطرات الخدرورية للوضول الى قطة تسويقية تاجيمة أن تقوم أنت 
وفريق العمل بوضع أهداف واضحة تتعلق بالمبيعات ويالأنشطة التسويقية ثم 
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الفصل الرابع عشر : استكمال الخطة التسويقية 
الصعوبة المتوقعة عند تحديد أهداف المبيعات والأهداف 
التسويفية 

تتمثل الصعوية التي ستواجهك في الحرص على تحديد أهدافك بطريقة 
نكية. والطريقة الذكية عبارة عن طريقة بسيطة تقوم من خلالها بتحديد الأهداف 
التي لها أهمية ومغزى بالنسبة لك. فينبغي أذ ككوة هذه الأهداف محددة وان 
يمكن تقديرها وتحقيقها وأن تكون مناسبةً ومشروطة بوقت معين. أما إذا كانت 
هذة الأهواق غامضة ولاممكن تحقيقها وقير.مناسدة كماما لروتك للمستقيل: 
فإنه لا فائدة من تحديدها من البداية. لذلك: تتمثل أول صهعوية ستواجهك في 
التاكد من تحديد أهدافك بهذه الطريقة الذكية. 
كيفية تحديد الأهداف بطريفقة ذكية 
أن تكون محددة: 

#ا ما الهدف أو المقصد بالتحديد؟ 

#ا قم بكتابة هذا الهدف كما لو كنت قد حققته فعلاً. 
أن يمكن تقديرها: 

# كيف ستعرف أنك قد حققت هدفك؟ 

#ا ما الأشياء التي ستكون قد حدثت أو جاري حدوثها؟ 

#ا كيف ستقوم بتقدير النتائج التي تحصل عليها؟ 

#ا يجب أن تكون لديك حقيقة ملموسة تثبت النتائج التي حصلت عليها. 
أن يمكن نتحقيقها: 

1# هل الهدف الذي تريد أن تحققه هو عمل تسمح به إمكانياتك وقدراتك 

أنت أو فريق العمل؟ 
0" 
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0 طريقة لتسويق ا مشروعات الصغيرة والمتوسطة 
#ا ما الموارد التي تمتلكها أو تحتاجها لتحقيق ذلك الهدف؟ 
هل تعتقد أن هذا الهدف يمكن تحقيقه؟ 
أن تكون مناسية: 
#ا كيف يتناسب هدفك مع رؤيتك لمشروعك؟ 
أن تكون مقيدة بوفت معين: 
#ا ما الوقت الذي تريد أن تحقق هدفك فيه؟ 
#ا متى يمكن تحقيقه! 
نتحديد أهداف المبيعات والأهداف التسويقية 
»> أعد التفكير في رؤيتك للمشروع الذي تديره. 
»> ذكّر نفسك ببعض الأهداف التي تريد أن تحققها فيما يتعلق بأنشطتك 
التسويضية. 
> قم بتحديد بعض أهداف المبيعات والأهداف التسويقية العامة حتى 
يمكنك الوصول إلى اتجاه معين يمكنك اتباعه مركرًا على تحقيق هذه 
الأهداف. 
> والآنء عليك أن تقسم جوانب هذه الأهداف العامة إلى بعض الجوانب 
الرئيسية الأكثر تحويدا - عائد المبيعات,. كسب عملاء جددء عقد 
صفقات مع .العملاء الحاليين, ترسيخ المكانة, التسويق من خلال الموقع 
الإليكتروني الخاص بالشركة. 
»> فكّر في أهداف المبيعات والأهداف التسويقية التي تريد تحقيقها في 
كل جانب من هذه الجوانب. 
0" 
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الممصل الرابع عشر : استكمال الخطة التسويفية 
4> قم بتدوين هذه الأهداف - هل هذه الأهداف محددة بطريقة ذكية؟ 
4> هل يمكنك أن تقوم بتقسيم أي من هذه الأهداف إلى أهداف أخرى 
أكثر #تخديدا ؟ 
اختبارهذه الأهداف للتحقق مما إذا كان قد تم تحديدها 
بطريفه ذكية 
أهداف المبيعات: 
#ا أن يصل العائد الإجمالي للشركة إلى 16٠٠٠١‏ جنيه بحلول نهاية العام 
المالي المقبل. 
أن يصل مستوى الربح إلى نسبة .//٠١‏ 
العملاء الجدد: 
# كسب عشرة عملاء جدد ينفقون ٠‏ ؟ خنبة سنا مكلول تير 
ديسيمير المقيل 
كسب خمسة عملاء جدد ينفقون جلا جنية هرا 
العملاء الحاليين: 
#ا الحفاظ على 70/: من مجموعة العملاء الحاليين 
زيادة نفقات نصف العملاء الحاليين بنسبة /٠١‏ 
ترسيخ مكانة الشركة: 
#ا ترسيخ مكانة الشركة في مجال (س) عن طريق نشر مقالات عن عمل 
الشركة في هذا المجال بانتظام في خمس صحف أو مجلات 
#ا امتلاك ثلاثة أماكن يتم فيها نشر ملصقات ولوحات إعلانات للشركة 
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مه طريقة لتسويق الشروهات الضغيرة والتوسطة 

#ا إيجاد فرصة للظهور خلال العام المقبل فى القنوات التليفزيونية أو 
المحطات الإذاعية المحلية ْ 

التسويق من خلال الموفع الإليكتروني الخاص بالشركة: 

#ا إكمال الموقع الإليكتروني الجديد الخاص بالشركة عند تاريخ (س) 

# إعداد حملة دعاية على موقع 06008|!6) عند تاريخ (س) 

© إكمال مجموعة برامج الإرسال الخاصة بآلية البحث عند تاريخ (س) 

#ا البحث عن روابط عالية الجودة للموقع الإليكتروني الخاص بالشركة عند 
تاريخ (س) 

#ا إنشاء عشرة روابط عالية الجودة للموقع الإليكتروني الخاص بالشركة 


كيفية الاستفادة من هذه المعلومات 


عندما تحدد أهدافك. سيكون عليك أن تعمل على ضمان أن هذه الأهداف 
على درجة شديدة من الأهمية بالنسبة لك ولفريق العمل. فيمكن الحديث عن هذه 
الأهداف في المكتب. كما يمكن التحدث عنها واستعراضها في المؤتمرات 
والاجتماعات. وسيكون عليك أن تفعل كل ما هو مطلوب للاستمرار في التركيز 
على أهدافك. فالأهداف لن تتحقق بشكل إعجازي تيه لمجرد تحديدها في 
البداية. بل إن الأهداف أشبه بالبذور - التي تحتاج إلى الغذاء والماء كي تنمو. 
ولذلك: سيكون عليك أن تتخذ الإجراءات اللازمة لتحقيق أهدافك. 
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المصل الرابع عشر : استكمال الخطة التسويفية 


وضع ميزاني4 


ما المقصود بالميزانية؟ 

يُقصد بالميزانية ذلك المبلغ الذي تقدر أنك ستنفقه على تسويق مشروعك 
مدة محددة من الوقت. ويقصد بالميزانية أيضا ذلك المبلغ المطلوب لتدعيم الموارد 
التي ستحتاجها من أجل تحقيق أهدافك التي حددتها. ويجب أن تتوازن 
ميزانيتك مع إحصائيات عائد المبيعات التي تم تقديرها. كذلك؛ يجب أن تكون 
هذه الميزانية متمظةً في مبلغ من المال يساعدك في دفع مشروعك للأمام وفي 
الوقت نفسه لا يؤدى إلى إفلاسك. ومن الممكن أن تكون ميزانية التسويق إحدى 
الميزانيات المتعددة التي تقوم بتخصيصها لمشروعك. 
اذا تعد الميزانية مهمك؟ 

إذا كانت لديك ميزانية»؛ فإن ذلك سيضمن متابعتك للأنشطة التسويقية 
التي قد خططت لها. فبعد أن قمت بعناية بتحليل أفضل الطرق لتسويق 
مشروعك ووضع بعض الأهداف المحددة بوضوح:, فإنك ستكون قد وضعت 
أساس القاعدة التي يمكن أن تستعين بها في وضع ميزانيتك. إن امتلاك 
ميزانية سيجعلك تفكر مليًا عندما تُقَدم لك فرص تسويقية جديدة أثناء العام. 
ومن الممكن أن تجد نفسك مضطراً لرفض أحد الإعلانات لأنه لا يتفق مع 
ميزانيتك. فتحديد الميزانية سيجعلك أكثر حرصا وتبصرا في اتخاذ القرارات 
التي تنعلق بالطريقة التي تنفق بها مالك. وهذا أمر جيد؛ حيث إنه من الممكن أن 
يهدر الكثير من المال بسبب الأنشطة التسويقية العشوائية التي لم يتم التخطيط 
لها بشكل جيد. 

0 
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0 طريقة لتسويق المشروعات الصغيرة والمتوسطة 
الصعوبهة المتوقعة عند وضع ميزانيكة 

تتمثل أكبر صعوية ستواجهك في تحديد ميزانيتك بدقة ثم الالتزام بها. 
وسيكون عليك أن تقضي بعض الوقت في تحديد الموارد التي ستحتاج إليها من 
أجل تحقيق أهدافك. فوضع الميزانية لا يتمثل في أن تقوم باختيار رقم عشوائي 
ثم تلتزم بهء كما أنه ليس عمليةً بسيطة تقوم فيها بحساب المبلغ الذي أنفقته 
العام الماضي ثم تضيف إليه نسبة ./٠١‏ 
كيمية وضع ميزانية للتسويق 

يمكنك وضع الميزانية الخاصة بك بعدة طرق اعتمادا على مستوى 
الدقة الذي تريد أن تقوم من خلاله بتحديد الميزانية. فيمكنك أن تقر أو تحسب 
كيفية التقدير 

إذا كنت تعمل في أحد المشروعات منذ أكثر من عام وكنت تقوم بمتابعة 
النفقات المتعلقة بالتسويق, فإنك ستكون قادرا على حساب تكلفة كسب عميل 
جديد أو تكلفة بيع أحد المنتجات. وكل ما عليك فعله هو أن تقوم يحساب 
إجمالي نفقاتك والعدد الإجمالي للعملاء الجدد الذين تمكنت من كسبهم أو عدد 
وحدات منتجك التي قمت ببيعها. عندما تحصل على هذين الرقمين» قم بقسمة 
النفقات على عدد العملاء الجدد أو على عدد الوحدات المباعة. سيكون الناتج 
عبارة عن تكلفة كسب عميل واحد أو بيع وحدة واحدة. 

والآنء قم بضرب عدد الأهداف التي قمت بتحديدها فيما يتعلق بكسب 
عازه عرو ار بمرييعات البح فلي تكلم أوك اوبكر نانع عار عن 
تقدير تقريبي للمبلغ الذي قد يكون عليك أن تستثمره لكي تحقق أهدافك 
للعام المقبل. 1 
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المُصل الرابع عشر: اسسكمال الخطة التسويفية 

كيمية حساب رقم دقيق 

سيتطلب ذلك أن تقوم من جانيك ببعض البحث. فسيجب أن تحدد بدقة 
الموارد التي ستحتاجها من أجل تحقيق أهدافك المتعلقة بالمبيعات وأهدافك 
التسويقية, كما سيكون عليك أن تحدد التكلفة المحتملة لهذه الموارد. 

وقد تشتمل القائمة التي تقوم بإعدادها على جميع طرق التسويق التي 
قررت أنها تتيح لك الفرصة الأفضل للحصول على أكبر عائد. 

عندما يكون لديك رقم دقيق» سيكون عليك أن تقوم بمقارنته مع العائد 
الذي تخطط لتحقيقه على مدار الاثني عشر شهرا القادمة. وينبغي أن تكون 
ميزانية التسويق في النهاية عبارة عن نسبة مئوية واقعية للمبلغ الذي تريد أن 
تجلبه لمشروعك. 

فالتسويق هو أحد مصروفات المشروع الخاضعة للضريبة: ولكن يجب 
تحديدها من أجل حلب عائد يمكن تقديره. 
نقاط يجب وضعها في الاعتبار عند وضع الميزانية 

> ما الطرق التسويقية التي ستستخدمها؟ 

»> كم ستبلغ تكلفة استخدام هذه الطرق التسويقية؛ 

> ما الموارد التي ستكون مطلويةً من أجل تطبيق هذه الطرق؟ 

4> ما الذي سيكون عليك أن تستثمره في كل قطاع من قطاعات عملك من 

أجل أن تحقق أهدافك؟ 
ما العائد الذي تتوقع الحصول عليه؟ 
4> كيف ستقوم بتقدير العائد الذي تحصل عليه من استثماراتك؟ 
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0 طريقة لتسويق ال مشروعات الصغيرة والمتوسطة 
كيفية الاستفادة من هذه المعلومات 

إذا لم تكن قد حددت ميزانية من قبل. فيمكنك أن تبدأ الآن في تحديد 
المبزانية. أما إذا كنت قد حددت معزائي: فريما يكون هناك بعض الطرق التى 
يمكنك من خلالها أن تحسن عملية تحديد الميزانية. ما الذى ينيقي أن تلفقة؟ 
هذا سؤال يطرحه كثير من أصحاب المشروعات الذين بدعوا حديئًا في تسويق 
روجا نيي رقهو | إتجزا عه يدكل كير على بها تختلا للحقه ذا من تبر 
المشروع وعلى أفضل طريقة للتسويق. فإذا كانت المصروفات التي تنفقها على 
تسويق مشروعك تجلب لك عائدا جيدًا؛ فإنها تعتبر استثمارات وليست 
مجرد مصروفات. فكلما كان العائد الذي تحصل عليه كبيراء زاد اطمئنانك فيما 


يتعلق بالإنفاق. 
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المّصل الرابع عشر : استكمال الخطة التسويفية 


9 


تخطيط استراتيجية تسويفيه 


ما المقصود بالاستراتيجية؟ 

إن الاستراتيجية هي عبارة عن وصف دقيق للكيفية التي تخطط من 
خلالها لتحقيق كل هدف من الأهداف التى قد حددتها. انها بمثاية 
حويظة الطويق الك ستوصلك الى النتيكة النيائية الف فق التزمع 
بتحقيقها. وهكذا تكون استراتيجيتك هي الطريقة التي ستسعى من خلالها 
لتحقيق هذه النتيجة. 
ماالسبب وراء أهمية تخطيط أصحاب المشروعات 
لاستراتيجية تسويقية؟ 

إن تخصيص وقت من أجل وضع استراتيجية سوف يضمن أنك تفكر 
الصعوية المتوفعة عند تخطيط استرائيجية تسويفيه 

تتمثل الصعوبة التي ستواجهك في أن تعطي لنفسك الوقت الذي تعمل 
فيه على تطوير مشروعك بدلا من مباشرة العمل في المشروع نفسه. فسوف 
يكون هناك دائما أعمال ملحة ومهمة يجب القيام بها. لكن تخطيط استراتيجية 
ليس أمرا ملحاء لكنه عمل مهم بشكل حيوي ويجب تخصيص الوقت للقيام به. 
ولذلك. سيجب التوقف عن العمل في مهام المشروع والبدء في التفكير 
والتخطيظ ل أولا. 

"1 


0 طريقة لتسويق المشروعات الصغيرة والمتوسطة 
كيمية وضع استراتيجية 


ستحتاج إلى استراتيجية لتحقيق كل هدف من أهدافك التسويقية. 


المثال الأول - ترسيخ مكانة قوية في منطقة معينة 


خلال تطييق خطة المسار الحرج عليه. وهي خطة تعمل على تحديد أقصر وقت 
لتحقيق الهدف. 


1 اثنا عشر 


قم برسم خط يمثل طول المدة التي سيتم استغراقها في الوصول إلى الهدف. 

قم بتقسيم هذه المدة إلى فترات زمنية مناسبة. بعدهاء حدد هدفًا لكل جزء من هذه 
الأجزاء (وتكون هذه الأجزاء بمثابة صخور يتم العبور عليها للوصول إلى الوجهة النهائية 
المقصودة). 

سيكون عليك أن تفكر في الجوانب التالية فيما يتعلق بكل هدف في كل جزء: 

© ما الذي يجب حدوثه لتحقيق هذا الهدف؟ 

© ما الذي يتحتم عليك تحقيقه قبل أن تكون قادرًا على الانتقال إلى الجزء المقبل؟ 

»ما الأشياء التي يجب حدوثها ومتى يجب حدوثها؟ 

© ما المدة التي سيتم استغراقها في تحقيق هذه الأشياء؟ 

© ما الموارد التي تحتاج إليها؟ 

© ما الموارد التي حصلت عليها؟ 

والآن» قم بالتخطيط لتنفيذ خطواتك وفقا لترتيبها في خطة المسار الحرج. 
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المثال الثاني - إيجاد الفرصة للتحدث مرةٌ واحدة شهريا في أحد 
الأحداث التي يتم فيها تبادل المعلومات 

© قم بدراسة الأحداث المختلفة التي يتم فيها تبادل المعلومات. 

© تحقق من مدى ملاءمة الحدث لعملاء نموذجيين ممن تستهدف التعامل معهم. 

انكف عن مغلومات تتطاق يقرص التحدث ومتطلباته والأماكن اللتلهة التحفي. 

© قم بزيارة مثل تلك الأحداث وكأنك ضيف. 

© قم بوضع قائمة قصيرة تضم أفضل الأحداث التي يمكن استغلال الفرصة فيها للتحدث. 
© قم بإعداد ملخص لعدد من الموضوعات الساخنة التي تروق للجمهور. 

© احرص على الاتصال ببعض منظمي مثل تلك الأحداث لكي تقدم عرضك لهم. 

© قم بوضع تقويم لمواعيد الأحداث التي يتم فيها تبادل المعلومات. 

© قم بإعداد حديث أو حوار أو أية مادة ترويجية تدعم مشروعك. 

سيكون من اللازم القيام بذلك لتحقيق كل هدف من أهدافك الخاصة بالمبيعات 
وأهدافك التسويقية. وعندما تنتهي؛ ستكون لديك استراتيجية تمكنك من تحقيق النجاح 
الشام. وضيكون من الأسهل بالنسبة لك إلى حد كبين أن تقوم بالتخطيظ المسيق :ا 
ستفعله في الأيام والشهور المقبلة عندما تعرف بدقة الأمور التي يتعين عليك القيام بها 
لتحقيق أهدافك. 





استراتيجية تسويقية 
ستساعدك الأسملة التالية على تخطيط استراتيجية تسويقية: 
»> كيف ستقوم بتطوير كل عنصر من عناصر خطتك؟ 
»> ما المسار الحرج لكل هدف من الأهداف التي قد حددتها؟ 
»> ما المراحل الانتقالية والإنجازات المهمة وما المواعيد النهائية؟ 
4> ما الخطوات اللازمة؟ 
4> ما الذي يحتاج إلى إعدان؟ 
»> ما الأولويات؟ 
نلف 
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60 طريمة لتنسويق المشروعات الصعيرة والمتوسطكه 
»> ما الإحراءات العملية المحددة التى يجب اتخاذها هن آحل: تحقيق 
أهدافك؟ 
4> من الذي سيقوم بمراقبة استراتيجيتك التسويقية وتقييمها ومراجعتها؟ 
كيفية الاستغادة من هذه المعلومات 
يجب عليك أن تقتطع وقنًا تخطط فيه استراتيجيتك التسويقية. وعليك أن 
الغني» الذى يسومون فى إخثيائة. 


فكّر في وضع استراتيجية تسويقية وفي العمل على تطوير مشروعك بدلاً من 





مجرد مباشرة العمل فيه. 


أن 
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الفصل الرابع عشر: استكمال الخطة التسويقية 


0 


كتابة الخطة التسويقية 


هذا الكتاب. 
ما السبب وراء أهمية وجود خطة تسويقية مكتوبة؟ 

هذه هي فرصتك في جمع كل ما خطر بذهنك من أفكار تتعلق يبتسويق 
علاوة على ذلك فإن هذه الخطة ستقدم معلومات عن مشروعك وستكون دليلاً 
على التفكير المتأنى الذي وجهته له. وسوف تكون قادرا على استخدام هذه 
الخطط توضح شينًا ملموسا قد التزمت بتحقيقه. من ثم. ستكون الخطة بمثابة 
برنامج عمل لتحقيق النجاح. 
نموذج الخطة التسويفيهة 

يمكنك أن تجد العناوين المهمة الخاصة بخطتك التسويقية في نهاية 
الطريقة الرابعة الموضحة فى الفصل الأول من هذا الكتاب. 
كيمية الاستمادة من هذه ال معلومات 
بمشروعك. وسوف تقدم فصول الكتاب وثيقة الصلة بهذا الموضوع توضيحًا 
نقيمًا للأحور التى يهب أن تضعها فى اعتنارك. وغندما تنقهى مخ كنائة خطتك 


520 
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0 طريقة لتسويق المشروعات الصغيرة والمتوسطة 


التسويقية. سيكون عليك أن تقوم بمراجعتها وإدخال بعض التعديلات عليها 
لتعمل بشكل أكثر فاعلية. فليست هذه الخطة قالبًا ثابنًا لا يتغير بل يجب أن 
تكون مرنة - بحيث يتم تعديلها حسب الطريقة التي ينمو من خلالها مشروعك 
ويتطور وحسب الطريقة التي تنمو من خلالها السوق وتتطور. فخطتك التسويقية 
تحدد الهيكل الذي ستعمل من خلاله؛ في حين أن استراتيجيتك تقدم لك تعليقا 
تقييميًا على مشروعك عندما يتم تطبيقها. 





5 


وا /اإطاح». طاطلوكع11. الانناننا 


الفصل الخامس عشر 


الأشياء المْاصلة في نجاح المشروع 


5 تسهيل عملية الشراء على العملاء 
ياي الابقاء على شعور العملاء بالسعادة والرضا 
4 التعامل بإيجابية مع شكاوى العملاء 


4 تحفيز فريق العمل 


0 طريقة لتسويق المشروعات الصغيرة والمتوسطة 


تسهيل عملية الشراء على العملاء 


ومبهجة فيما يتعلق بالتعامل مع جميع الأشخاص العاملين في المشروع وبجميع 
الخدمات التى يقدمها لهم المشروع, وكذلك بكل ما تدعمه. 


ما السبب وراء أهمية تسهيل عملية الشراء على 
العملاء؟ 

إن جميع الناس منشغلون. فضلاً عن أن الضغط المتزايد النائج عن 
التكنولوجيا الحديثة يعني أنه من المتوقع أن يتم تقديم جميع الخدمات 
والمنتجات بسرعة فائقة وبشكل فوري. فإذا كان هناك شيء غامض على 
العملاء في أول بضع ثوان من مقابلتهم صاحب المشروع؛ لن يرغب كثير منهم 
فى بذل مجهود أكبر في محاولة فهم وتقدير المنتج الذي يقدمه لهم صاحب 
ضروري في أي مجال. 

فكلما زادت سهولة التعامل معك؛ زاد احتمال كسبك مزيدً من التعاملات. 
وكلمنا واذت صعونة التعامل مبعك, زان ححم التعاملات الى تخاظن يخسارتها. 
إذاك قما تعدى سهولة عامل الآخريق,معكرونا فرحة النحة الت مضهرون عرزا 
الصعوية المتوفعة عند تسهيل عملية الشراء على العملاء 

تتمثل الصعوية التي ستواجهك في النظر إلى مشروعك من منظور يمكنك 
من أن تظل مشاهدا له من وجهة نظر عملائك. فمن السهل أن ينشغل صاحب 
المشروع بدرجة كبيرة بالتفاصيل اليومية الخاصة بإدارة مشروعه ويوجه لها 

ل 


ما/لا/ططام». طامطودع61. انانالنا 


الفصل الخامس عشر ؛ الأشياء الماصلة في نجاح المشروع 
قدرا كبيرا من الاهتمام بحيث يصبح من الصعب عليه الرجوع خطوةٌ إلى 
الوراء ومحاولة النظر في جوانب المشروع وتقييمها. ولذلك: عليك أن تستمر في 
طرح هذا السؤال: "كيف يمكنني أن أسهل على العملاء عملية شراء المنتجات 
والخدمات التي أقدمها؟ . 
كيمية تسهيل عملية الشراء 
# تأكّد من وضوح المنتج أو الخدمة التي 5 تقدمها - إذا كنت تعلم 
مواصفات المنتج أو الخدمة؛ فهل يعلمها العملاء؟ 
تأكّد من أن هؤلاء الأشخاص الذين يقومون ببيع منتجاتك أو خدماتك 
يعرفون مواصفات المنتجات أو الخدمات التي تقدمها ويستطيعون أن 
يخبروا العملاء عن قيمتها. 
#ا تحدث بلفة يسهل على العملاء فهمها - حاول تجنب الكلمات 
والتعبيرات المتخصصة وكذلك التفاصيل الكثيرة المبالغ فيه. 
#ا تجنب تقديم عددل كدين عدا من الخيارات لعملائك؛ حيث إن ذلك قد 
ترمكية: 
# قم بوضع علامات وإشارات واضحة داخل وخارج شركتك أو مقر 
مشروعك. 
#ا احرص على تقليل العمل المكتبي إلى أدنى حد ممكن. 
8# قم بتقليل خطوات عملية البيع. 
ا ين ا ل ا 
#ا تحقق من سهولة وصول العملاء بشكل دائئم إلى جميع المعلومات 
اللازمة لاتخاذهم قراراتهم بالشراء منك. 
© تأكّد من احتواء جميع موادك الترويجية على بيانات اتصال كاملة 
وواشيها. 
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القراكط, 
#« احرص دوما على إخبار عملاتك عن تفاصيل المشروع بشكل بسيط 
5005 


هل من السهل أن يقوم العملاء بالشراء منك؟ 
تأمل النقاط التالية مع نفسك: 
وخدماتك فيها) على معلومات عن المنتجات أو الخدمات التى تقدمها؟ 
4> اسم شركتك أو مشروعك - هل هو اسم بارز يمكن تذكره؛ هل من 
السهل على العملاء المرتقبين أن يربطوا بشكل واضح بينه وبين 
الخدمات التى تقدمها؟ 
»> ما مدى سهولة عثور الناس على مكان شركتك أو مشروعك؟ 
4> إذا كان لديك موقع اليكترونيء فما درجة جاذبيته بالنسية للعملاء؟ 
4> ما مدى سهولة حصول العملاء على المعلومات التى يحتاجون لها وما 
مدى سهولة اتصالهم بك؟ 
هزه المعلومات؟ 
4> ماذا عن شكل اجتماعاتك ومواعيدك مع عملائك - هل من السهل على 
علبها من وجود علاقة بينك وبينهم؟ 


يمحن 
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المصل الخامس عشر : الأشياء الماصلة في نجاح المشروع 


4> ماذا عن اقتراحات التعامل؟ ما شكل هذه الاقتراحات - هل تروق هذه 
الخاصة بالعمل؟ 

»> ماذا عن عنوان البريد الإليكتروني أو الموقع الإليكتروني؟ هل من 
السهل تذكرم؟ 


كيميه الاستمادة من هذه المعلومات 


- ٠ 
و- ايها‎ 


قم بدراسة جميع عمليات الشراء والاتصالات التي قمت بإتمامها مع 
عماائك يشكل,تقيق. بعدهاء قم يفصن هذه العطلنات. كنا آى كن عمدلا بالففل. 
امنا جميع تجاريك وخيزانك من البداية إلى النهاية أ جارل لطاع من بهذ 
التجارب والخبرات وقم بإجراء أي تغييرات لازمة من أجل تسهيل تجريتهم في 
الشراء مكل 





فق 
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ف 


الإيماء على شعور العملاء بالسعادة والرضا 


ما السبب وراء أهمية الإبقاء على شعور العملاء بالسعادة 
والرضا؟ 

إذا كان عملاؤك راضين عنك وعن الخدمات التي تقدمهاء فإنهم سيظلون 
مخلصين وأوفياءً لك وسيستمرون في الشراء منك. وستكون أنت في مقدمة 
قائّمة الموردين الذين يتعاملون مغهم؛ كما أنهه سيشعرون بالسعادة عند توصية 
الآخرين بشراء منتجاتك أو خدماتك أو إحالتها لهم. فكلما استطعت أن تبقي 
على شعوز غملائك بالسعادة والرضاء زان احتمال تكرار شرائهم منك وقل 
احتمال توقفهم عن الشراء منك لأي سبب غير مقنع. فضلاً عن ذلك؛ فإن 
ارتفاع أسعار المنتجات والخدمات التي تقدمها سيكون ذا تأثير أقل على 
العملاء السعداء الراضين بسبب تقديرهم القيمة التي يحصلون عليها من 
منتحاتك وخدماتك. 


الصعوية المتوقعة عند محاوئة الابقاء على شعور العملاء 
بالسعادة والرضا 

عندما تجري أول عملية بيع؛ فإنك قد تبذل المزيد من الجهد الخاص من 
أجل أن تنقل لعملائك القيمة التي يحصلون عليها من منتجاتك أو خدماتك. ومن 
الممكن أن يتوقف هذا الجهد الإضافي الخاص عندما يصبح هؤلاء العملاء عملاء 
قدامى يتعاملون معك منذ فترة طويلة؛ لآنك تفترض أنهم يعلمون القيمة التي 
يحصلون عليها أو التي قد يحصلون عليها من منتجاتك أو خدماتك. وقد لا 
يكون الأمر كذلك؛ 00 احتياجات الناس ورغباتهم تتغيرء كما أن النسيان 


يفن 


المٌصل الخامس عشر: الأشياء الفاصلة في نجاح المشروع 


من صفاتهم؛ فضلاً عن أن المنافسين يقدمون لهم خيارات أخرىء بالإضافة إلى 
أنهم يقومون بتغيير القرارات التي يتخذونها. بل ومن الممكن أن يشهروا 
بالقدم بعد الشير ا#د.ولةلكه:فإن الضعوية التى ,سقو جيك تحمل فى التاكد ون 
بقاء عملائك في حالة ذهنية راضية عن مشروعك سواء أكانوا يقومون 
بالشبراعدمتك أن لاء 


كيفية الابفاء على شعور العملاء بالسعادة والرضا 
استراتيجية اتصال طويلة الأجل تشتمل على بعض الإجراءات التى تم 
الإضافية للنجاح فى الإبقاء على شعور العملاء بالسعادة والرضا بشكل 
سريع وسهل: 

#ا قم دائما بتقديم الشكر لهم على تعاملهم معك. 

© تذكر أمرا شخصيا متعلقًا بهم. 

# ابذل مجهودا في تذكر أسمائهم. 

#ا قم بتقديم الأفكار ووسائل المساعدة المختلفة لهم. 

#ا قم من وقت لآخر بتقديم شيء إضافي فريد لهم - كأن ترسل لهم مقالاً 
مناسبا يتعلق بالمجال الذى يعملون فيه أو أن ترسل لهم كتابا تعتقد أنه 
سيساعدهم فى التعامل مع إحدى الصعويات التى تواجههم أو أ 
ترسل لهم معلومات عن بعض التجهيزات والمعدات أو المرافق التي 

# تذكّر أعياد ميلاد أهم عملائك - قم بإعداد التقويم الزمنى الخاص بك 
بحيث يذكّرك بها وقم بإجراء مكالمة تليفونية معهم في هذه المناسبة. 

#ا قم بإرسال بطاقات تهنئة لعملائك فى الأعياد الرسمية والمناسبات 
الخاصة. 

يفف 
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ل قم بتذكير عملائك بقرارهم الحكيم الذي اتخذوه عندما قاموا بالشراء 
منك وذلك عن طريق تعزيز القيمة التي يحصلون عليها بعد البيع. 

#ا احرص على أن تكون قنوات الاتصال مفتوحة باستمرار بينك وبين 
قاعدة العملاء الذين تتعامل معهم؛ واطلب منهم دائمًا أن يعلقوا بشكل 
تقييمي على خدماتك ومنتجاتك. 

اأخير عاك ناستهوار سكماك وكدباتك العدددة وباي تفسر الت 
كحك في عملك مما قد يؤثر عليهم. ْ 

هل عملاوٌك سعداء؟ 
تأمل النقاط التالية مع نفسك: 

4> كيف تقوم بتقدير مستوى السعادة التي يشعر بها عملاؤك؟ 

> كم عدد العملاء غير النشطين الذين يتعاملون معك؟ 

»> كم عدد العملاء الذين قد توقفوا عن الشراء منك؟ 

4 كيف تحصل على تعليق العملاء التقييمي كل عام؟ 

»> كيف تضمن أن يتذكر عملاوك القيمة التي يحصلون عليها من منتجاتك 
أو خدماتك بعد إجرائهم أول عملية شراء منك؟ 

> كم عدد العملاء الذين تتذكر أسماءهم؟ 

فك كيف وبكلك أن توصل لغماذ اه الميرين شينا عن طريق الدريد لك 
تفاجئهم وتدخل عليهم السرور؟ 

كيمية الاستمادة من هذه ال معلومات 
عندما أتعامل مع أحد العملاء, أجد أنني أبداً ملاحظة مقالات في الصحف 
أو المجلات تتناسب مع هذا العميل. فأقوم بنسخ أحدها لإرساله إليه عبر البريد 
مع رسالة قصيرة. إنني على يقين من أن ذلك يرسم الابتسامة على وجهه. 
يق 
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المُصل الخامس عشر: الأشياء المفاصلة في نجاح المشروع 


ع 


كان أحد الأسباب التى دفعتني لتأليف هذا الكتاب أن يكون لدي شىء قيم 
يمكنني أن أقدمه لعملائي والذي سيجعلهم يفكرون دائما بشأني وهم 
الجيدة المفيدة. 


هناك طرق عديدة يمكنك من خلالها الاستفادة من هذه المعلومات. ابدأ فى 


التفكير في الكيفية التي يمكنك بها أن ترفع مستوى السعادة التي يشعر بها 
عملاؤك وسوف ترى مشروعك وهو ينمو ويتطور بشكل مباشر. 





52/0 
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02 


التعامل بإيجابية مع شكاوى العملاء 
ما الممقصود بالشكوى؟ 

الشكوى هي تعبير العميل عن عدم الرضا. قد يكون من السهل أن تنقر 
العملاء من التعامل معك إذا أهملت شكاواهم أو قمت بالتعامل معها بشكل 
سيئى. فالشكوى عبارة عن تصريح بالتوقعات التي لم يتم الوفاء بها. وقد تكون 
الشكوى يمثابة هدية إذا اخترت أن تنظر لها على هذا النحو. 
ما السبب وراء أهمية تلقي شكاوى العملاء؟ 

إن العملاء الذين يتعاملون معك يكون أمامهم خياران عندما يشعرون بعدم 
الرضا. فمن الممكن أن يعبروا عن شعورهم بعدم الرضا أو أن يرحلوا وينهوا 
التعامل معك. فإذا رحلوا وأنهوا تعاملهم معكء لن تكون لديك فرصة لحل 
المشكلة؛ بل إنك لن تعرف ماهية تلك المشكلة في الأساس. إن الكثير من الناس 
لا يقدمون شكاواهم حتى وإن كانوا غير سعداء بأمر ما وغير راضين عنه. وقد 
يخافون من المواجهة أو أنهم ببساطة لا يعرفون كيفية الشكوى. ولكنهم من 
المحتمل ألا يعبروا عن شكاواهم إلا للآخرين؛ حيث إن واحدا من بين كل خمسة 
شخصا . ويذلك؛ من الممكن أن تتحول الشكوى الواحدة إلى تسويق سلبي 
بسرعة كبيرة جد . 

أما إذا أخبرك العملاء بإحدى شكاواهم: فإن ذلك يقدم لك فرصة يمكنك 
من خلالها أن تتعرف على الجوانب المختلفة المتعلقة بعملك ومشروعك وأن 
وفنا 
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أن التعليق التقييمي الذي سيقدمونه للآخرين فيما بعد عنك وعن مشروعك 
سركرن إبعابتا ف كان لبى عمللااك الشبواعة التي تكنو سن التعبير عن 
شكاواهم, سيتيح لك ذلك فرصة الامتزار وتصحيع الوضع. بل إنة من الممكن 
أن تزدان يعض العلاقات مع العماده قو نقيجة التعافل بشكل حبذ مع الشكاوى 
التى يقدمونها. ويمكنك أن تظهر لعملائك مدى اهتمامك وحرصك على أن تقدم 
لى الي التي يستحقونها. 

من الممكن أن تكون الشكاوى واحدة حن أفضيل أشكال التعليق التقييض 
الذي يقدمه عملاؤك. فبإمكانهم أن بوضحوا لك كيفية تحسين خدماتك 
ومنتجاتك. وهذا التحسين المستمر ضروري لكل مشروع أو شركة ترغب في أن 
تحافظ على حصتها في السوق وأن تنميها. 
الصعوبة الملتوقعة عند محاولة التعامل بإيجابية مع شكاوى 
العملاء 

تتمثل الصعوية التي ستواجهك في إيجاد مناخ داخل شركتك وفي إطار 
مشروعك يشجع العملاء على التعبير عن شكاواهم إذا شعروا أن توقعاتهم لم 
يقد الؤفاءريهاء ولذلك:ستحتاج إلى نظام للتعامل مم هذه االقكارى بحيث يمك 
إرضاء العملاء بشكل فوري. وسيكون عليك أنت وفريق العمل الاستماع إلى 
العملاء وتطبيق القيم التي تؤمن بها - بحيث تقدم لهم ما وعدتهم به على وجه 
التحديد. وعند مواجهة إحدى الشكاوى؛ سيكون عليك أنت وفريق العمل أن 
تذكّروا أنفسكم بقيمة العميل الجيد التي تستمر طول العمر. علاوةً على ذلك, 
فستحتاج إلى أن تقوم بتدريب فريق العمل على التعامل مع الشكاوى وأن 
تسمح له بتقديم إجابات عن أسئلة العملاء وحلول لمشكلاتهم بأقصى سرعة 
ممكنة. ويجب أن تتعلم وتستفيد من الشكاوى التي يعبر عنها عملاؤك وأن تقوم 
بإدخال التغييرات المناسبة التي تحول دون تكرار هذه الشكاوى. بل يجب أن 
يكون هدفك النهائي هو أن تقلل 5 الشكاوى التي تتلقاها من عملائك. 

يذ 
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كيفية التعامل بإيجابية مع الشكاوى 
ايستيع وق إلى الأفى الذى يكنايق العمدل ويشبعره يفلم الرظها 
وافهمه جيدًا ثم قدم اعتذارك. 
#ا قم بتقديم حل يحقق للعميل أكثر مما يتوقع بحيث يمكنك إرضاؤه 
ورسم الابتسامة على وجهه. 


ع 


امثلهكه 

إذا ذهب عميل إلى أحد المطاعم لتناول إحدى الوجبات واشتكى من الطبق 
الرئيسي في الوجبة» فسيكون على مسئولي تقديم الطعام في هذا المطعم أن 
يقدموا له بديلاً مع مشروب مجاني لتعويضه عن الإحباط الذي شعر به. وإذا 
قد طلبه, فعلى المسئول عن خدمة التوصيل أن يشكره على تعليقه ولا يأخذ منه 
تكلفة التوصيلء بل يجب أن يقدم له خدمة توصيل طلبه مجانًا في المرة التالية 
التي يطلب فيها المنتج. فهذه الأمور عبارة عن إضافات بسيطة ترسم الابتسامة 
على وجوه العملاء وفى الوقت نفسه تقدم لهم نوعا من المفاجأة, كما أنها تمثل 
تلك الأشياء التي من المرجح بدرجة كبيرة أن يذكروها لبعضهم البعض متناسين 
تحكي عن عميل اشتكى من وجود مشكلة تتعلق برحلة طيران قام بحجزها عن 
طريق إحدى كبرى شركات الطيران. واندهش هذا العميل عندما وجد أن 
صاحب الشركة نفسه يتصل به معتذراً عن المشكلة ويساله قائَلاً: "ما الذي 
يمكننا أن تفعله من أحلك لفسسان انك ستل راهينا عن قيي رركتا ؟".وكاتت 
النتيجة أن حصل هذا العميل على أحد أفضل مقاعد الدرجة الأولى فى 
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الطائرة, بالإضافة إلى مقعد مجاني لضيف مرافق له فى الرحلة. لقد تغير يوم 
دع العميل يعبر عن أي مشاعر سلبية ربما يقوم بربطها بشكواه ولا تعتبر 
هذة المشباغن هوحهة تخوك أنك شخهها :دل تذكر أنه مشكو هن الخدمة ولس 
تقديرك لمشاعره وأن تقدّم اعتذارك له. 
فيما بلى بعض الكلمات التى سوف تساعد فى ضمان شعور العميل أنه 
قد تم تفهم الأمور المخيبة لتوقعاته وآماله والتى سببت له إحباطًا: 
'إنني أقدر أن هذا الأمر كان لا بد أن يصيبك بالإحباط الشديد. 
ونحن نعتذر عن المضايقة التى سببها لك. ونأمل أن نستغل هذه 
الفرصة لكى نصلح لك الأمر فى الحال". 
قدم للعميل فرصة الاختيار من بين عدة حلول. فسيشعره ذلك مجددا بأنه 
هو المتحكم والمسيطر؛ حيث إن هذا هو الإحساس الذى غاليًا ما يشعر أنه فقده 
عند حدوث خطأ متعلق يطليه. 
احرص على أن تحتفظ أنت وفريق العمل بسجل للشكاوى التي تقدم لكم. 
إدخالها على نظام العمل لضمان عدم تكرار الشكوى مرة أخرى. 
التعامل مع الشكاوى 
تأمل النقاط التالية مع نفسك: 
»> ما نوع الشكاوى التى غاليًا ما تتلقاها؟ 
»> هل هناك أفكار رئيسية أو أنماط مميزة لهذه الشكاوى؟ 
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الشكاوى التى قد تم تقديمها لك؟ 
كيف يمكنك أن تسهل على العملاء التعبير عن عدم الرضا في حالة 
4 ما الطريقة التي تقوم من خلالها بتدوين المعلومات التي تتعلق 
يشكاوى العملاء؟ 
كيفية الاستفادة من هذه المعلومات 
رضا من جانب العملاء. فليس هناك إنسان كامل؛ حيث إنه لا بد أن تحدث 
أخطاء. ولن تستطيع الاستمرار فى التقدم فى عملككء إلا إذا قمت أنت وفريق 
العمل بالتعامل مع شكاوى العملاء التي يتم تلقيها على أنها هدايا ويذلتم 
أقصى ما في استطاعتكم من أجل التعلم من هذه الشكاوى وحافظتم على 
علاقة إيجابية مع العملاء الذين يعبرون عن شكاواهم. 


فكّر في الشكاوى التي تتلقاها من عملاتك باعتبارها هديةٌ تتعلم منها في 


سبيل تطوير منتجاتك وخدماتك التي تقدمها لهم. 





أ 
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09 
تحطيزفريق العمل 


ما المقصود بعمريق العمل الذي نم تحعميره؟ 

هو فريق لديه طاقة مستمرة وحماسة دائمة وتركيز متواصل بما يمكنه من 
إنجاز المهام. ويجمع أعضاء هذا الفريق رؤية للمستقبل تبعث فيهم الحماسة. 
فتجدهم ملتزمين بتحقيق أهداف الفريق الذي ينتمون إليه. فضلاً عن ذلك؛ فإنهم 
يشعرون أنهم أعضاء لهم أهمية وقيمة في هذا الفريق. وتجد أن جميع الأعضاء 
يعملون معا بجد ويسعدون بالمهام التي يقومون بها كل يوم. إن أعضاء هذا 
الفريق يشعرون بالمتعة والإثارة بسبب اشتراكهم في شيء ينمو ويتقدم. 


ما السبب وراء أهمية تحميز فريق العمل ؟ 

تعد طاقة فريق العمل وحماسته مهمة لانتاجية صاحب العمل أو صضاحب 
المشروع ولتقديم خدمة رائعة للعملاء. ففريق العمل الذي يشعر بالتحفيز سوف 
يكرس مزيدًا من الجهد ويحقق مزيدًا من الإنجازات. ولذلك. فإنك تجد أن طاقة 
فريق العمل بمثابة الوقود اللازم لتقدم المشروع. بل إن جودة مشروعك تتوقف 
على جودة وكفاءة العاملين فيه. وفي العديد من الحالات, يكون العاملون معك 
بمثارة تقل لشروعك ولشركتك, فكلما كانت نعالة فوية العمل أفخئل زانت 
احثمالية عمل هذا القريق يكقاءة وفاظية وإبدا غ.:ولذاءفإن هن مضناحة صاحي 
المشروع أن يتأكد من قيامه بكل ما يستطيع من أجل الاستمرار في تحفيزهم 
والحفاظ على التزامهم بما يجب تحقيقه. فسيعمل جميع العاملين بمزيد من 
الجدية وسيظهرون مزيدًا من الولاء لصاحب العمل أو صاحب المشروع عندما 
يشعرون أنه يقدرهم وأن لهم قيمةً عنده بسبب إسهاماتهم. 
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الصعوية المتوفعة عند تحميز فريق العمل 
قد يكون من السهل على صاحب العمل أو صاحب المشروع أن يتوقع 
ولاء فريق العمل بشكل مُسلّم به وينتظر منه أن يقوم بالمهمة التي يكلفه بها 
لأنه يدفع له مقابل ذلك. ولكن يجب أن يقوم كل قائد بتشجيع فريقه الذي 
إن تقديم علاوة في الأعياد الرسمية يعتبر عملاً يدل على وجود شعور 
جميل من جانب صاحب العمل تجاه عامليه؛ ولكن هذا العمل لا يكفي للحفاظ 
على حماسة العملاء وتحفزهم للعمل على المدى الطويل. فسوف يتأثر فريق 
العمل بالطريقة التي تخبرهم من خلالها عن توقعاتك. من ثم؛ تتمثل الصعوية 
التي ستواجهك في التفكير فيما تستطيع أن تفعله من أجل أن تضمن توفير 
مناخ لفريق العمل تكون المشاركة فيه مصدر سعادة وسرور بالنسبة لهم. 
كيفية تحفيز فريق العمل 
خصص وقنًا كافيا توضح فيه لأعضاء فريق العمل رؤيتك لسير العمل. 
#ا قم بالتأكيد على أهمية الدور الذي يقومون به. 
#ا قم بإشراك فريق العمل في عملية تخطيط جوانب العمل - تذكّر أن 
الواحد منا يقوم بتدعيم الشيء الذي يساهم في إنشائه. 
# ساعد أعضاء فريق العمل على تحديد أهداف ومقاصد ذات مغزى. 
# قم بالثناء على العمل الجاد الذي يقومون به وعلى الإنجازات التي 
يحققونها. 
#ا اعقد اجتماعات قصيرة بشكل منتظم من أجل الحفاظ على تركيز 
أعضاء فريق العمل والاعتراف بالنجاح الذي حققوه. 
0 
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# عليك الاعتراف بالنتائج التى توصل إليها أعضاء فريق العمل 
ومكافآتهم عليها. 

#ا قم بإتاحة الفرصة لتنظيم مسابقة قوية لهم. 

لا كن بشوشا. 

ا قم من حين لآخر بتنظيم حفل لأعضاء فريق العمل, واستمتع معهم فيه. 

#ا قم بإتاحة فرص للتعلم. 

#ا قم بتقديم الرعاية لأعضاء فريق العمل. 

ما مستوى التحفيز الذي يحصل عليه أعضاء فريق العمل؟ 
تأمل النقاط التالية مع نفسك: 

»> كيف ستقوم بتقدير مستوى التحفيز الذي يحصل عليه أعضاء فريق 
العمل؟ 

»> كيف تعرف الوقت الذي يكونون فيه متبطي الهمم وغير متحمسين 
للعمل؟ 

> ما التأثير الذى يطرأ على النتائج الشهرية لعملك نتيجةً لتحفيزك 
أعضاء فريق العمل؟ 

»> ما الشىء الذى يمكنك أن تفعله بطريقة مختلفة من أجل زيادة طاقة 
فريق العمل وحماسته؟ 

4> ماذا عن تنظيم يوم خاص بفريق العمل أو الخروج للتنزه مساء معهم؟ 

رذن 
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كينية الاستفادة من هذه ا معلومات 


بصفتك صاحب العمل أو صاحب المشروع, فإنك قد تكون القائد الطبيعي 
لفريق العمل. انتبه إلى تأثير أسلوب قيادتك على فريق العمل. هل سلوكك 
مشجع أم لا؟ 

لصاحب العمل تأثير على المستويات المختلفة لحماسة فريق العمل. علاوة 
على ذلك فإن هناك العديد من الأعمال التي تستطيع القيام بها من أجل 
إحداث تغيير. 
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1 إنشاء قائمة مراسلة اختيارية 
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0 طريفة لتسويق المشروعات الصعيرة والملموسطكة 


الاحتماظ بسجلات ببيانات العملاء 


ما المفصود بسجلات بيانات العملاء؟ 

تحتوي سجلات بيانات العملاء على معلومات مهمة لازمة للحفاظ على 
علاقة مستمرة مع العملاء. وستشمل هذه المعلومات: الاسم الكامل للعميل: اسم 
الشركة؛ العنوان» رقم تليفون المنزل: رقم التليفون المحمول؛ رقم الفاكسء عنوان 
البريد الإليكتروني, الموقع الإليكترونيء تاريخ الميلاد. معلومات المعاملة, تاريخ 
العميل/ تاريخ العمل, نماذج للعمل, معلومات شخصية (كما يتلام مع كل 
شخص)؛ أنماط الإنفاق. 

يمكن تخزين سجلات بيانات العملاء على قاعدة بيانات أو على أحد نظم 
إدارة العلاقات مع العملاء. ويوجد في السوق في هذه الأيام عدة نظم جيدة 
لإدارة العلاقات مع العملاء. وتستطيع من خلال هذه النظم تخزين بيانات 
عملائك والوصول إليها وإدارتهاء كما سيمكنك من خلال هذه النظم أن تتواصل 
مع هؤلاء العملاء. 
ما السبب وراء أهمية الاحتماظ بسجلات بيانات العملاء؟ 

إن عملاءك هم صميم عملك. فعملاؤك الحاليون يمثلون الأساس الذي ينمو 
منه مشروعك. أما عملاؤك المرتقبون» فهم مستقبلك. وتتمثل الطريقة الوحيدة 
التي ستستطيع من خلالها إقامة علاقة جيدة مع هؤلاء الأشخاص في التواصل 
معهم. فإذا كان عليك أن تتواصل معهم بفاعلية. ستحتاج إلى نظام يساعدك في 
القيام بذلك. ويبدً أي نظام بالتعامل مع سجلات بيانات العملاء. فالأسماء 
المكتوبة على قصاصات الورق أو المحفوظة في ذهنك أو الموجودة في صندوق 

لحن 
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البري الؤارد الخاض بك لا تفتين وسيلة قعالة لإذارة قاعدة بداتاتك :يل من 
الممكن أن تستهلك وقنًا طويلاً جد إذا عملت بهذه الطريقة. وسوف ينتهي بك 
الأمر إلى الاستمرار فى إهدار وقتك وجهدك دون جدوى. أما إذا كانت لديك 
سكلاق بنانات كادلة رمقميلة عن العملا فسكرن قاد على فهم مشروعك 
شكل أفضمل. فخيلد عن زاك ستكون :قازر اا ظلى :تطيل أتماط الإنشاق وعلى 
معرفة التوجهات. وسوف تفيدك هذه البيانات في اتخاذ القرارات المستقبلية 
المتعلقة بمشروعك وفي القيام بأنشطتك التسويقية. 
الصعوبة المتوقعة عند محاولة الاحتفاظ بسجلات بيانات 
العملاء 

تتمثل الصعوية الأولى التى ستواجهك فى اختيار وإنشاء قاعدة بيانات 
للعملاء أو نظام لإدارة العلاقات 0 العملاء, ولابد أن تتفق هذه القاعدة أو هذا 
النظام مع احتياجاتك. وتتمثل الصعوبة الثانية فى الحفاظ على النظام المطلوب 


للحصول على البيانات التفصيلية لعملائك وتخزينها وتحديثها. 
كيفية الحصول على البيانات التطفصيلية لعملائك 

بناء على الطريقة التي عادةً ما تستقبل من خلالها طلبيات العملاء, 
فسيكون عليك أن تتأكد من قيامك أنت وفريق العمل بإيجاد وسيلة سهلة 
للحصول على جميع المعلومات التي تحتاجها في آن واحد. عندما تتعامل مع 
عميل جديد؛ فإنه يتوقع أن تطلب منه أن يخيرك ببياناته التفصيلية. لقد اتخذ 
هذا الشخص قرارا بالشراء منك؛ ولذا فإنه من المرجح في هذه اللحظة أن 
يشعر بأكبر قدر من التواصل معك. علاوة على ذلك: فإنه من الممكن أن يهتم 
بالفائدة التي من المحتمل أن يحصل عليها من استمرار شركتك التي قد تعامل 
انها فى إعلافه تق اسيل العمل والمتكحات والقدمات :الث تقنسها وتدغيبة 
وتكيجيمةوالاتصاليت: ْ 


يننا 
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4 طريقة لتسويق المشروعات الصغيرة والمتوسطة 
© اطلب بيانات العميل التفصيلية كاملةً عند نقطة البيع. 
# عود نفسك على القيام بهذه المهمة وقم بإنشاء نظام ناجح للقيام بها 
بحيث لا تستهلك وقنًا طويلاً من العميل أكثر من اللازم. 
# قم بتسجيل البيانات التفصيلية إليكترونيًا - إذا كنت تستطيع. أما إذا 
لم تستطع القيام بذلك» فاكتيها بأحرف كييرة. 
#ا أحرص على أن تذكر لعملائك سببًا جيدا يبرر حصولك على بياناتهم 
ا تأكّد من صحة هجاء جميع الكلمات. 
احرص على استدعاء عملائك على الأقل مرةً كل عام وتأكّد من 
كتحنيف بياناتهم التقصيزلية: قنذ| بقع الل:فترضا قدمة أخبرى لكن 
لا تأكد من أن الشخص المسئول عن تحديث سجلات بيانات العملاء يقوه 
بعمله بدقة وحرص. ومن الأسهل أن تقوم بتحديث هذه البيانات يوم 
بعد يوم بدلاً من إهمالهاء الأمر الذي يؤدي إلى تعاظم المهمة وبالتالي 
يكون من المحتمل فقد يعض البيانات. 
ما مدى جودة سجلات بيانات عمالائك؟ 
تأمل النقاط التالية مع نفسك: 
4> كيف تحتفظ بسجلات بيانات عملائك؟ 
»> هل من السهل التعامل مع النظام الذي تعمل به؟ 
4> ما درجة تحديث سجلات بيانات عملائك الحالية؟ 
> هل تحتوي السجلات التي تحتفظ بها على جميع المعلومات التي 
كتحتاجها؟ 
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4> ما المعلومات الإضافية التى تحتاجها؟ 
4> ما معدل تكرار عملية تحديث سجلات بيانات عملائك؟ 
ببانات العملاء؟ 
كيمية الاستمادة من هذه المعلومات 
إن كل عميل تكسبه يكون له قيمة وفائدة مهمة بالنسبة لك تدوم مدى 
الخياة ولن مكتك أن تحخضئل عليها الا إذا خرصت : دوما على إنقاء غمنلاتك 
سعداء وراضين وعلى أن تتواصل معهه. استخدم هذه المعلومات لكى تساعدك 
فى إعداد تقييم حقيقى للنظام الذى تستخدمه حاليًا فى الاحتفاظ بسجلات 


فكّر فى الاحتفاظ بسجلات لبيانات العملاء وسوف تتمكن من الاتصال 


الدائم بهم بشكل أكثر سهولة. 
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إنشاء قائمة مراسلة اختيارية 


ما المقصود بغائمة المراسلة اللاختيارية؟ 

قائمة المراسلة الاختيارية عبارة عن قائمة تشتمل على الاتصالات التي قد 
قمت بنفسك بإنشائها مع عملائك. ستحتوي هذه القائمة على الأسماء والعناوين 
وبيانات الاتصال الخاصة بالأشخاص الذين قد وافقوا أو طلبوا أن تقوم 
بالاتصال بهم. وهؤلاء الأشخاص هم الذين قد دخلوا إلى موقعك الإليكتروني 
معربين عن رغبتهم في الحصول على نشرة إخبارية شهرية مجانية أو تقرير 
مجاني أو تحديث منتظم لأخبار المنتجات أو ترويج خاص. ومن الممكن أن يكون 
هؤلاء الأشخاص قد قدموا لك بطاقة عمل في أحد الأحداث التي يتم فيها تبادل 
المعلومات وطلبوا منك أن ترسل لهم معلومات عن طبيعة عملك. 
ما السبب وراء أهمية إنشاء قائمة مراسلة اختيارية؟ 

إن انشاء قائمة فراسلة خاضنة بك له عدة معيزات» فسنوق ترف أن كل 
اسم مدرج فيها يمثل شخصا قد أظهر اهتمامه بالمنتجات أو الخدمات التي 
تقدمها. وإذا قمت بالاتصال بهؤلاء الأشخاصء فمن المرجح أن يهتموا بما 
ترسله لهم لأنهم قد طلبوه منك. كذلكء. يمكن أن تكون على ثقة من أنه قد تم 
تحديث الأسماء والعناوين وأرقام التليفونات التي لديك. 

فإذا أبدى شخص ما موافقته لك وصاح قائلاً: 'نعم أريد أن تتصل بي", 
فقد اتخذ الخطوة الأولى كى يصبح عميلاً لك. بل إن الفائدة التى يتم الحصول 
عليها من تكاليف الاتصال بقائية الأشخاص الذين من الممكن أن يكونوا 
متعطشين للمنتجات أو الخدمات التي تقدمها تفوق إلى حد كبير جدا تلك التي 
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يتم الحصول عليها من تكاليف الاتصال بالأشخاص الذين تظن فقط أنهم ربما 
من الممكن أن يؤدي شراء أو استئجار قوائم مراسلة عبر البريد المباشر 
أو البريد الإليكتروني إلى إلقاء الكثير من رسائلك في سلة المهملات؛ بل وتصبح 
رسائلك التي ترسلها عبر البريد الإليكتروني مجرد رسائل غير مرغوب فيها تثير 
غضب الناس. ويعد ذلك مضيعة هائلة للوقت والمال والجهد. من ثم فإن إنشاء 
قائفة:هزاسلة اخترارية خاضة مك سفخول ألقطقل التسويقدة مسكهدفة شكل 
الصعوبة المتوقعة عند إنشاء قائمة مراسلة اختيارية 
الأشخاص المناسبين للانضمام إلى قائمة المراسلة الاختيارية الخاصة بك. ولن 
يقبل أحد أن ينضم إلى قائمتك إلا إذا اعتقد أنه سيحصل على شيء قيم نتيجة 
لانضمامه. أولاًء سيكون عليك أن تتعرف على المكان الذي يوجد فيه الأشخاص 
الذين من المرجح أن يكونوا مهتمين بمنتجاتك أو خدماتك. ثانيّاء عليك أن 
تتعرف على الشيء الذي سيجذبهم إليك. ثالثّاء عليك أن تذهب إلى هذا المكان 
تخطيطها بشكل دقيق ومتقن من أجل إنشاء قائمة مراسلة اختيارية تضم 
كيفية إنشاء قائمة مراسلة 
ا اذكر سببا يقنع الآخرين ويجعلهم يقولون: "نريد أن نعرف المزيد". 
#ا قم بإعداد تقرير مجاني أو تقديم عينة مجانية من خدماتك أو منتجاتك 
أو نشرة إخبارية مجانية أو فحص مجانى لسلامة العمل أو استشارة 
مجانية تتعلق بالخدمة التي يحتاجها الناس فعليا. 
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هاهي بعض الأمثلة على ذلك: 

- يقدم عالم تغذية تقريرًا مجانيًا تحت عنوان "كيف تشعر أنك أصبحت مزودًا بطاقة 
هائلة؟” مع تقرير مجاني عن الصحة. 

- يقدم مستشار مالي تقريرا مجانيًا تحت عنوان "كيف تقوم بزيادة التمويل من أجل 


مشروعك التجاري مع تقييم مالي مجاني. 
- تقدم شركة عقارية معلومات حديثةً في مجال العقارات شهريًا مجانًا مع نصائح 
- تقدم جمعية مهنية نشرة إخبارية مجانيةً تشتمل على بيانات قيمة تتعلق بالسوق 
الحديثة والبحث التجاري. 





لاقم يوضع عنوان لتشيرتك الإخبارية أوالتقزيرك الماش هع مراعاة أن 
يشتمل هذا العنوان على وعد بتقديم فائدة وعلى إشارة إلى تعلم شيء 
التسويقية لكي تطلب من المهتمين أن يستجيبوا لك. وينبغي أن يكون 
العنوان مروجا للقيمة التى تقدمها ومشجعا على اتخاذ خطوة إيجابية. 
"111612860" التى تساعد فى الحصول على معلومات مفيدة قد 
تؤدي إلى كسب عملاء جدد وعقد صفقات معهم: 


هل أنت في حاجة إلى خطة تسويقية لشره كتك أولمشروعك؟ 
ثماني خطوات للحصول على خطة تسويقية تستهدف تحقيق الريح 
عنوان البريد الإليكترونى: 0.0[12عق هناع!7ة10 )100116 


هل تريد تدفمًا مستمرا من الأفكارالتسويقية؟ 
احصل على نشرتنا الإخبارية الشهرية المجانية. 

أفكار تسويقية لكسب المال 

عنوان اليريد الإليكتروني: 2222 3011 
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#ا سيتعين عليك أن تضع هذه الرسائل التسويقية: التي تساعد في 
الحصول على معلومات قد تؤدي إلى كسب عملاء جدد وعقد صفقات 
معهم, في أماكن يكون من المرجح جدا أن يوجد بها الأشخاص 
المتعطشون إلى منتجاتك وخدماتك. ابحث عن جميع الأماكن التي 
يذهب إليها عملاؤك المستهدفون ويشاركون فيهاء بل ويقرعون ما يتم 
نشره فيها. 

#ا قم بإعداد قائمة تشتمل على أفضل الأماكن لنشر رسائلك التسويقية. 
وقد تتمثل هذه الرسائل في نشرات إخبارية ومجلات خاصة بالاتحادات 
المي ريراك لكر باتحاية جد عاد لبااريا الراك رب ات 
النادي التجاري وغرف الدردشة ومجموعات المناقشة المباشرة على 
شبكة الإنترنت والصحف والمجلات المتخصصة والإعلانات التى يتم 
نشرها على موقع 600816 والإعلانات المبوية التى يتم نشرها فى 
المجلات الإليكترونية الاقتصادية والتجارية المجانية المستهدفة. 1 

# ستسمح بعض النوادي أو المجموعات التجارية للأعضاء أن يقوموا 
بتقديم عروض خاصة للأعضاء. وهذه فرصة جيدة لكي تقوم بترويج 
عرضك المجاني. 

#ا يمكنك أن تقدم نصيحة مجانية لإحدى المجلات الإليكترونية التي 
تستهدف السوق التي تعمل فيها في مقابل ترويج نشرتك الإخبارية 
المجانية أو تقريرك المجاني. 

يمكنك أن تقدم أفكاراً ونصائح مجانية في منتديات المناقشة المباشرة 
على شبكة الإنترنت لأي شخص يطرح أسئلةٌ تتعلق بمجال خبرتك. 

#ا يمكنك أن تروج نشرتك الإخبارية وتقاريرك المجانية على موقعك 
الإليكتروني. 


بذ 


0الارطلام». طاطوكع101١.‏ انانلاننا 


0 طريمة لتسويق المشروعات الصغيرة والمتوسطهة 
إنشاء فائمة المراسلة اللاختيارية 
تأمل النقاط التالية مع نفسك: 
»> ما الأشياء التي يمكنك تقديمها لجذب الأشخاص المتعطشين لمنتجاتك 
وخدماتك كي يصبحوا جِزْءًا من قائمة المراسلة الاختيارية الخاصة بك؛؟ 
»> ما الشيء الذي تعلم أنه يهم الأشخاص المتعطشين لمنتجاتك وخدماتك؟ 
> كيف يمكنك أن تحصل على بعض تعليقات العملاء التقييمية وأن تبحث 
عن الأشخاص الذين يمكن أن تراسلهم؟ 
»> ما الاسم الذي يمكنك أن تطلقه على نشرتك الإخبارية المجانية أو على 
تقريرك أو عرضك المجاني والذي سيعمل على ترويج هذه النشرة أو 
هذا التقرير أو العرض لعملائك المستهدفين؟ 
4 أين يمكنك ترويج نشرتك الإخبارية أو تقريرك أو عرضك المجاني؟ 
»> كم عدد الأشخاص الذين تحب أن يتم إدراجهم في قائمة المراسلة 
الاختيارية الخاصة بك؟ 


كينية الاستفادة من هذه المعلومات 


08 9 
و هه 


متين تعتمد عليه في تنمية مشروعك. فعندما تصبح لديك قائمة مراسلة؛ ستكون 
قد أقمت سوقا قويةً لمنتجاتك وخدماتك. لذلك؛ فمن المهم دراسة هذه المعلومات 
والتفكير بدقة في الكيفية التي يمكنك من خلالها أن تطبق هذه الاستراتيجيات 
من أجل إنشاء أكبر وأفضل قائمة مراسلة اختيارية. 
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00 


إنشاء تفويم اتصاللات 


ما المقصود بتفويم الاتصالات؟ 

إن تقويم الاتصالات هو خطتك المتعلقة بجميع الاتصالات التسويقية التي 
تعتزم إجراءها على مدار انني عشر شهرا. وهو عبارة عن جدول كامل للأحداث 
والمناسبات والأنشطة. فتقويم الاتصالات هو سجل لجميع الطرق المختلفة التي 
ستظل من خلالها متصلاً بعملائك؛ حيث يمكنك أن تتصل بعملائك من خلال 
التسويق عبر البريد الإليكتروني أو من خلال المجلات الإليكترونية أو النشرات 
الاخبارية "أو من خلال عمليات تحبيك الطومات يمن خلزل الاتصالعن يدد 
بالتليفون أو التلغراف أو من خلال عمليات الترويج التى تتم على المواقع 
الإليكقرونية أورمن خلال يطافاك:الاعياد الرسسية أ الأحداف والمتاسيا- 
الخاضنة الأخرى أو.من خلال الدعوات الثن كقدم لحضون أحداث ومكاسيات 
اجتماعية أو من خلال المناقشات والمحادثات المجانية أو من خلال الإعلانات 
الترويجية التي يتم إرسالها عبر البريد المباشر وغير ذلك الكثير. 
ما السبب وراء أهمية إنشاء تقويم اتصالات؟ 


إن الاتصال الدائم بعملائك والتواصل معهم يتطلب منك أن تشركهم في 
المجموعة التي تنتمي إليها وأن تذكرهم بأنك تعتني باهتماماتهم واحتياجاتهم. 
فإذا كان لديك تقويم يرتب جميع أنشطة الاتصال الدائم بالعملاء والتواصل 
معهم؛ فإن ذلك سيزيد من سهولة عملية التخطيط لهذه الأنشطة. ويمكنك أن 
تقوم بتحليل الكم الهائل من الاتصالات التي تجريها مع عملائك من وجهة 
نظرهم ثم تطرح على نفسك أسئلة مهمة مثل: 
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#ا هل هذا الكم من الاتصالات كاف؟ 

#ا هل هو كثير بشكل مبالغ فيه؟ 

#ا هل الأنشطة التسويقية التى تقوم بها هى الأنشطة المناسبة وهل تتم 

بالترتيب السليم؟ 

الصعوبة المتوفعة عند إنشاء تقويم اتصاللات 

تتمثل الصعوية التي ستواجهك في إنشاء تقويم يعمل بدقة على تقديم الكم 
يجب ألا يكون هذا الكم من الاتصالات كبيرا أو قليلاً بشكل مبالغ فيه. فلن 
يفضل عملاؤك أن تمطرهم بكم هائل من المعلومات. في الفصول السابقة؛ تمت 
تغطية كل طريقة من طرق الاتصال بالعملاء بمزيد من التفاصيل. فعليك أن 
تحدد ما تريد أن تحققه؛ ثم قم بتصميم تقويم يشتمل على أنشطة تتناسب مع 
ما تريد أن تحققه. 
كيمية إنشاء تقويم اتصاللات 

يجب فى النهاية أن تتناغم أجزاء خطتك مع بعضها البعض كأجزاء لعبة 
البازل؛ بحيث يمكن لكل جزء أن يدعم الجزء الآخر ويتصل به. 

فمن الممكن أن يتم استخدام نشرتك الإخبارية الإليكترونية فى تقديم 
معلومات مفيدة» إلى جانب ترويج أحد جوانب مشروعك الذى سيجد عملاؤك أن 
له قيمةً وأهمية. فيمكن ربط المواد الترويجية التي تختارها بموقعك الإليكتروني 
ويالروابط الموجودة في النشرة الإخبارية وذلك من أجل تشجيع الآخرين على 
زيارة موقعك الإليكتروني. فضلاً عن ذلك؛ فمن الممكن أن يتم ربط المكالمات 
تُقدم من أجل حضور المناسبات والأحداث المهمة أو الاجتماعات التى يتم فيها 
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دراسة احتياجات العملاء. ويمكن استخدام البريد المباشر والبريد الإليكتروني 
وسيلة للأخرى. 
يمكنك أن تختار أن تكون لديك تقويمات اتصالات مختلفة خاصة بعملائك 
العنالدين وبعسلاكك المرتقيين الذين وافقنوا على الانضماء إلى قائفة الراسلة 
تقوناف«اتغالات خاهنة من أجل العملا الأقرآن الذيق تمتتى حهه: 
نموذج لنقويم الاتصالات 
فيما يلى نموذج اتقويم الاتصالات من الممكن استخدامه مع عملائك 
الحاليين ويمكن استكداء يكن عناصره مع العملا الحرد امرتقبين: 
نشرة إخبارية للتهنئة بالعام الجديد - عقد صفقة بيع - ترويج المشروع على 
الموقع الإليكتروني 
نشرة إخبارية - إرسال معلومات حديثة عن منتجات جديدة 
نشرة إخبارية - ترويج المشروع على الموقع الإليكتروني 
نشرة إخبارية - عمليات تحديث سجل بيانات العملاء التى تتم من خلال 
الاتصال عن بعد عن طريق التليفون أو التلغراف 


نشرة إخبارية - دراسة سنوية لحالة العملاء واحتياجاتهم - ترويج المشروع 
على الموقع الإليكتروني 
نشرة إخبارية - التواصل عبر البريد الإليكتروني أو البريد المباشر 


نشرة إخبارية - حدث خاص يتم فيه إظهار حسن الضيافة - ترويج المشروع 
على الموقع الإليكتروني 
أغسطس نشرة إخبارية - التواصل عبر البريد الإليكتروني أو البريد المباشر 
سبتمبر نشرة إخبارية - الاتصال عن بعد عن طريق التليفون أو التلغراف - ترويج 
المشروع على الموقع الإليكتروني 
نشرة إخبارية - عقد مؤتمر - إجراء استبيان حول رضا العملاء 
نشرة إخبارية - ترويج المشروع على الموقع الإليكتروني 
نشرة إخبارية 
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وا /ا/رطاح». طاطصطلوكع11. الانناننا 


4 طريقة لتسويق المشروعات الصغيرة والمتوسطة 
إنشاء تقويم اتصالات 
تأمل النقاط التالية مع نفسك: 
»> ما الذي تريد أن تحققه من تقويم الاتصالات الخاص بك؟ 
> ما الطرق التي تعتزم استخدامها في الاتصال بعملائك على مدار اثني 
عشر شهر!؟ 
4 كيف ستضمن أن جميع الاتصالات التي تجريها مع العملاء تدعم 
بعضها البعض وترتبط معا؟ 
»> ما الأهداف التي ستجري كل اتصال من اتصالاتك من أجل تحقيقها؟ 
قم بوضع خطة ثم افحصها بعناية لتحديد ما إذا كانت ستحقق النتائج 
المرجوة منها أم لا. 
4ه فكّر فيما تخطط له من وجهة نظر العملاء. 
4 اجمع بعض التعليقات التقييمية من فريق العمل. 
> كيف ستقوم بتطبيق خطتك؟ 


كيمية الاستمادة من هذه ال معلومات 


آئ فو 
و ب 


يعد تقويم الاتصالات وسيلة ممتازة لضمان قيامك بالتخطيط لتنفيذ 
الأنشطة التسويقية التى تهدف من خلالها إلى الحفاظ على اتصالك الدائم 
بالعملاء في الوقت المحدد ووفقًا للموعد المتفق عليه. وعليك أن تقوم بدراسة هذه 
المعلومات ومحاولة الاستفادة منها في تحفيز نفسك على إنشاء تقويم اتصالات 
خاص بك. كذلك؛ عليك أن تقوم بتقييم النتائج التى يحققها لك هذا التقويم على 
مدار مدة الاثني عشر شهرا . ْ 





ا/ا/طاح». طاصطلوكع11. /الانناننا 


المصل السابع عشر 


هوي يد 1 ٠‏ ل ال” ف َِ 


5م تعديل الخطة التسويقية 
5 متابعة المشروع والتعلم من التجارب والخبرات 
8 الثبات على طريق التقدم 





0 طريفة لتسويق المشروعات الصغيرة والمتوسطة 


تعديل الخطة التسويقية 


ما المقصود بتعديل الخطة التسويقية؟ 
التسويقية خصيصًا 550 هدق ل 51510 
ستجد أن لديك كل عام خطةٌ تسويقية جديدةً محدثة. 
ما السب لواب سيد لخطة التسويقية؟ 
الأمور خلال تلك الفترة. ا من اللازم تعديل خططك الأصلية من أجل 
أن تتماشى مع أية أولويات جديدة أو إضافية. وستجد أن الخطة التسويقية 
التي قمت بوضعها بمثابة هيكل قوي تم وضعه بشكل مدروس جيدً . وقد يتطلب 
الحاولة والقطا من أجل تفتيل هذه الخطة متتكل سليه: 

عندما تبدأ فى تطبنق خطتك التسويقية, فإنها سوف تصبح حية وفعالةٌ فى 
الضعوية التوقعة عتد تعديل خطتك التسويقية 

قد تكون هذه هى المرة الأولى التى أجهدت فيها ذهنك بهذه الدرجة فى 
التفكير في خطة تسويقية للمشروع الذي تديره. بل إنها قد تكون المرة الوحيدة 
التي عبرت فيها بشكل منطوق عن جميع الأفكار التي قد خطرت ببالك من عدة 
سنرات وكمن يكقابقياء ولذا: قريها يكون الأغر قد تطلب متك جود ا وفتدم) 


الفصل السابع عشر : تنمين الخطة التسويقية 
ينتهى عمل يتسم يهذه الصفة: فإنه قد يكون من السهل عليك في ذلك الوقت 
أن كمكقن أنك قف أمت الهمة؛ فستفكقه أن الأمر مسيطا: ولكنة: كما عير 
فصنول الكة: فسككفين احتتاحات:ورغيات الوق أيضاء فخبلذ عن ذلك فانك 
ستقوم بتغيير طريقة تفكيرك. وستجد أن الأفكار التى لديك الآن قد تطورت 
يعية نعديل < كال ويفية 
فسوف تتاح أمامك فرصة اختبار بعض استراتيجياتك. وخلال تقييمك مدى 
نجاح هذه الاستراتيجيات»؛ قد تقوم بإدخال بعض التعليمات اللازمة عليها. 
فخطتك التسويقية عبارة عن الهيكل الناجح الذي يجب أن ترجع إليه من وقتٍ 
لآخر. بل يجب أيضنًا ألا يتم حفظ الخطة التسويقية في درج بعيد عن النظر, 
وإلا سوف يتم نسيانها. علاوة على ذلك» فإن عقد اجتماع تسويقي شهري 
بصفة منتظمة يعد طريقة مفيدة لإيجاد فرصة لمراجعة ما يتم تطبيقه وتنفيذه 
نضقة منتظعة: وعلدك أن تحدد لاجتماعاتك فبكلاً يساعذك فى استمرار التركيذ 
على العناصر الرئيسية لخطتك التسويقية. ويمكنك عقد هذا الاجتماع مع جميع 
الأشخاص المشتركين في تسويق مشروعك. 
نموذج لهيكل الاجتماعات التسويفيه 
تأمل النقاط التالية مع نفسك: 

#ا ما الجوانب البارزة التى لها أهمية خاصة خلال الشهر؟ 

#ا ما الأنشطة التسويقية التى قمنا بتنفيذها فى هذا الشهر؟ 

#ا ما مدى نجاح هذه الأنة نشطة - ما دليلنا؟ 

## ما الذى يمكننا تعديله أو تحسيئه؟ 


١ 
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0 طريقة لتسويق المشروعات الصغيرة والمتوسطة 
#ا ما الذي خططذا للقيام به في العام المقبل؟ 
#ا كيف سيتم توزيع المهام والمسئوليات؟ 
#ا ما الأهداف التسويقية المحددة؟ 
#ا ما خطة عمل الشهر الحالي؟ 
فائمة المراجعة الخاصة بالخطة التسويفية 
»> ما مدى نجاح الخطة التسويقية؟ 
»> هل نقوم باستخدام مواردنا بحكمة؟ 
4> ماذا سيحدث إذا كان من المرجح أن يؤثر شيء على هذه الخطة على 
مدار الاثني عشر شهرا المقلة؟ 
4> ما الأمور الأخرى التي علينا أن نفكر فيها أو أن نضيفها إلى الخطة؟ 


كيغنية الاستغادة من هذه المعلومات 


انظر إلى خطتك التسويقية على أنها وثيقة عمل حية واحتفظ بها في مكان 
قريب منك. فينبغي أن يصبح وضع خطة تسويقية بمثابة نظام سنوي. وسوف 
يفممن. هذا اسقموار التزامك سعملية التفكين الميمة الف اكمقرى هبروررة التنكيالك 
من وضع خطة تسويقية تجلب ربحا وليس خسارة. 





ف 


ما/لا/طلام». طامطودع61. انانتنالنا 


الفصل السابع عشر: تنطين الخطة التسويقية 


متابعة المشروع والتعلم من التجارب والخبرات 


ما ال مقصود بالحماظ على الوعي والتعلم من التجارب 
والخبرات؟ 

يقصد بالمتابعة أن تستمر في متابعة ما يجري في إطار مشروعك 
مستخدما حاستي البصر والسمع. ويتعلق ذلك بتلقي تعليق العملاء التقييمي 
وتقبله والقدرة على الرجوع خطوةٌ إلى الوراء من وقت لآخر ومتابعة سير العمل 
في المشروع. إن متابعة المشروع تتعلق بالتعرف على الأمور اللازمة للمضي 
قدمًا في سبيل العمل في المشروع وتطويره. أما التعلم من التجارب والخبرات, 
فسيمكنك من التوقف عن فعل الأشياء التي من الواضح أنها لا تفيد أو لا تحقق 
النجاح المرجى بسرعة وبيسهولة. 
ما السبب وراء أهمية متابعة المشروع والتعلم من التجارب 
والخبرات؟ 

تعد متابعة المشروع أمرا ضروريًا للنجاح المستمر في تسويق 
مشروعك. علاوةٌ على ذلك؛ فإن التعلم المتواصل يتيح لك تطوير نفسك وتطوير 
مشروعك. ففي عالم مستمر في التغير ومع المزيد والمزيد من الضغط من أجل 
أن تصبح أفضل وأسرع وأكثر مهارةٌء فإنك إذا كنت لا تتعلم ولا تتساير 
العصرء سرعان ما ستصبح متخلفًا عن الآخرين. ويجب أن تكون عيناك وأذناك 
مفتوحتين ويقظتين؛ فلا يمكنك أن تفترض استمرار سير الأمور بالطريقة 
نفسها إلى الأبد. 


0 طريقة لتسويق المشروعات الصغيرة والمتوسطة 
الصعوية المتوفقعة عند متابعة المشروع والتعلم من التجارب 
والخبرات 

من واقع التجربة, أعلم أنه قد يكون من السهل أن تقترب جدا من جوانب 
مشروعك وأن تقع تحت وطأة الضغوط اليومية بدرجة كبيرة جدا» حتى أنه قد 
يصعب عليك أن تتخذ تلك الخطوة المهمة وهى الرجوع خطوةٌ إلى الوراء لكي 
تقيم سير العمل في مشروعك. فيبدو أن الوقت يمر بسرعة وسوف تجد أن عاما 
قد مر قبل أن تدرك ذلك. فإذا لم تتوقف وتمنح نفسك بعض الوقت للتفكير, 
سوف تخاطر بأن تجد أن مشروعك هو الذي يديرك ولست أنت من يديرة. 
فالتسويق البارع يتطلب تفكيرا بارعا ولا يمكنك القيام بتسويق رائع لمشروعك 
من خلال القيام بالأنشطة نفسها مرارا وتكرارا. فعليك ألا تتورط في روتين 
التحدث مرارا وتكرارا عن الأشياء التى لا ترغب فى حدوثها مع مواصلتك 
اتباع الطرق القديمة نفسها. 

عليك أن تتذكر تعريف الحماقة وهي: “قيام المرء بالعمل نفسه مع رغبته في 
الحصول على نتيجة مختلفة". 

فالتغيير يحدث عندما تتخذ خطوات إيجابيةً من أجل أن تحصل على ما 
تريد. وقد يعنى هذا أن عليك أن تنفض عن نفسك غبار عاداتك القديمة وأن 
تبتكر عادات أخرى جديدة. فسوف تحتاج إلى عادات يمكن أن تساعدك فى 
التمتع بحياة عملية سعيدة ومرضية وتحقيق النتائج التى تستحقها. 
كيمية متابعة المشروع 

يمكنك أن تتعلم من كل عمل تقوم به. وسوف يكون عليك أن تطرح على 
نفسك وعلى فريق العمل سؤالينء ألا وهما: ما الأنشطة التي تحقق نتائج 
إيجابية؟ وما الأنشطة التى لا تحقق نتائج إيجابية». وعليك أن تبقى حواسك 
يقظة وأن تنظر إلى أنشطتك التسويقية من وجهة نظر عملائك وكذلك من وجهة 


ذلك 
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الفصل السايع عشر: تنطين الخطة التسويقية 
نظرك أنت. استمع إلى التعليق التقييمي الذي يقدمه لك عملاؤك. ولاحظ الطريقة 
التي يستجيب من خلالها الأشخاص, الذين يمون أهميةً بالنسبة لك 
ولشروعكء لجميع الأعمال التي تقوم بها. يجب أن تكون ذكيا ويقظًا؛ ولا تسمح 
لنفسك بالعودة إلى العادات القديمة والطرق الروتينية المألوفة والمريحة. 
فائمة المراجعة الخاصة بالتعلم من التجارب والخبرات 

4> ما الذي يمكنني تعلمه من تجاربي وخبراتي في هذه الأيام؟ 

»> ما الأشياء التي أدركها حاليًا بشكل أكبر مما سبق؟ 

»> ما الأشياء التي أرغب فعلاً في تغييرها؟ 

»> ما الأعمال التي أقوم بها لكي أغير تلك الأشياء؟ 

»> ما الدليل الذي لدي والذى يثبت أن الأشياء تتغير؟ 

»> ما الجوانب الإيجابية لما يحدث؟ 
كيمية الاستعمادة من هذه المعلومات 

عليك أن قسال تنك :زاتما فالأميثلة المناضية سوق :تاشطظ رشك وتضمة 


لك تدريب عقلك على البحث عن الإجابات التى تحتاجها من أجل المضى قدما 
فى عملك فى مشروعك وتحقيق النجاح. كن دائمًا يقظًا وقدم لذهنك ما يحتاجه 
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0 طريمة لتسويق المشروعات الصغيرة والملموسطهة 


الثبات على طريق التقدم 


ما الملقصود بالثبات على طريق التقدم؟ 

يقصد بالثبات على طريق التقدم أن توجه اهتمامًا لأهدافك وخططك وأن 
تحرص على أن تتخذ أنت وفريق العمل تلك الخطوات المهمة اليومية اللازمة 
للمضى قدما والتقدم فى مشروعك. وعليك آلا تستسلم إذ! كان الأمن شيفهنا أو 


- أخرولييا 


إذا لم تحقق إجراءاتك نتائج إيجابيةً فى أول مرة. 
ما السبب وراء أهمية الثبات على طريق التقدم؟ 

إن التسويق ينجح إذا عملت على تطوير أنشطته؛ وهذا هو ما يتطلبه 
التسويق. فقد لا تكون هناك معجزة واحدة يمكن أن تقلب كل شىء رأسا على 
عقبء لكن ستكون هناك سلسلة من الأفكار البسيطة والعملية التىء إذا تم 
تنفيذهاء فستضمن لك الحصول على النتائج المهمة التى تريد تحقيقها. 
اللازمة لتنفيذ خطتك التسويقية. فعليك أن تكون ماهرا بالفعل فى تسويق 
مشروعك. بل إن ذلك يستحق منك المجهود الذى تبذله. فكلما كنت أكثر مهارة 
الصعوية المتوفعة عند محاولة الثبات على طريق التقدم 

قد يكون من السهل أن تشعر بالحماسة والتشجع بعد قراءة كتاب كهذا أو 
بعد حضور جلسة مناقشة أو بعد رؤية بعض النتائج الأولية الطيبة التي حققتها 
نتيجة جهودك التسويقية. ولكن تتمثل الصعوية التي ستواجهك في البقاء على 


الفصل السابع عشر: تنمين الخطة التسويقية 
كيفية الثبات على طريق التقدم 
التسويق قاذ يكمكن سوق عدن قليل هذا من أصحات المشبروعاف من تتقيز 
أنشطتهم التسويقية بشكل سليم تماما فى أول مرة. قم بعقد اجتماعات مراجعة 
وتقييم دورية وتحدث فيها عن إنجازاتك وعن الأمور الأخرى التي يمكنك 
تحسينها. اقرأ هذا الكتاب» ثم أعد قراعته مرةً أخرى. فدائمًا ما ستجد أنه 
يقدم لك طريقةً جديدةً يمكنك أن تنظر من خلالها إلى أمر ما أو يدفعك إلى 
اتخاذ خطوات إيجابية أو يلهمك بأفكار جديدة تماما. 
الثبات على طريق التقدم 
تأمل النقاط التالية مع نفسك: 

»> اسال نفسك وفريق العمل من وقت لآخر عن حال العمل. 

> ما الأنشطة التى تحقق نتائج إيجابيةً وما الأنشطة التى لا تحقق مثل 

تلك النتائم؟ 
4> كيف يمكننا تحسين الأنشطة التى لا تحقق النتائج المرجوة؟ 
تدر ا؟ 

»> ما الأنشطة التسويقية التى قمنا بها بالفعل بشكل جيد؟ 

»> ما الأنشطة التسويقية التى نفتخر يها أكثر من غيرها؟ 
كيفية الاستفادة من هذه المعلومات 

سيكون موقفك من تنفيذ خطتك التسويقية هو سر نجاحك. فعليك أن 
تصمم على أن تعمل جاهدًا من أجل جعل هذه الخطة تحقق نتائج إيجابيةً لك. 


/ا 2 
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0 طريقة لتسويق المشروعات الصغيرة والمتوسطة 


توقف عن القيام بالأنشطة التسويقية العشوائية وعن تضييع الوقت والجهد 
والمال في القيام بهذه الأنشطة عندما لا تحقق نتائج إيجابيةً وأيضا عندما يكون 
من المحتمل ألا تحققها. وعليك أن تبدأ في التفكير بشأن الأنشطة التي تقوم بها 
وكذلك في التخطيط للطريقة التي ستقوم من خلالها بهذه الأنشطة. وسوف تجد 
على المدى البعيد أن الأمر يستحق منك التفكير والتخطيط وذلك عندما تجني في 
النهاية ثمار عملك وجهدك التي تستحقها. 





حظًا طييًا! وأتمنى لكم جميعًا تحقيق النجاح والسعادة من خلال تطبيق 
هذه الأفكار التى قدمتها لكم. 


مالارطلام». طاطوكدكع101. انانلاننا 


المْصل الأول: مقدمة 00 
-١‏ ما هو وضعك الآن وإلام تظمح؟ 152200000 


؟- ما الذى تريد أن تصل إليه؟ لظ 
"- الأخطاء النمطية الخاصة بتسويق المشروعات الصفيرة 


ه- تحديد الوضع الحالي للمشروع 1000 
اذا ينبفي تقييم الوضع الحالي للمشروع أولاً؟ 5 
الصعوية المتوقعة عند تقييم المشروع ا 

1- تقييم نجاح التسويق الحالي للمشروع ا 
نا القصيود «التسورة؟ 000 
ما الطرق الناجحة وغير الناجحة اتسويق المشروع؟ 0 


0 طريفة لتسويق المشروعات الصغيرة والمتوسطهة 


الصعوية المتوقعة عند تسويق المشروع 78 057ظ5ظ 


قائمة المراجعة الخاصة بتقييم عملية التسويق الحالية 5 
الطريقة الناجحة لاختبار وقياس عملية التسويق 0 
/ا- تقدير قيمة العملاء الحاليين 0 
كيفية زيادة عدد العملاء الحاليين ا 
ما قيمة قاعدة العملاء الحاليين؟ 0 
لماذا تعد معرفة قيمة قاعدة العملاء الحاليين أمرا مهمًا؟ 00 
الصعوية المتوقعة عند تقييم قاعدة العملاء الحاليين 0 
ما الذي يجعل قاعدة العملاء ذات قيمة؟ 510 
/- معرفة تقييم العملاء الحاليين للمشروع 0100شظ5ظ1 
ما التعليقات التقييمية التي يقدمها العملاء؟ 000 


لماذا تعد التعليقات التقييمية التى نحصل عليها من العملاء 


أمرا سيم]؟ ا 12# 
عسوي لتقي عد درن لق لاذه الست ء 58 
فت تقييم المشروع من خائل وجهات نظن العدلد. ال 
ما الذي يعنيه تقييم المشروع من خلال وجهات نظر العملاء؟ 


ماذا يعد تقييم المشروعات من خلال وجهات نظر العملاء 


أمرا مهمًا؟ ا ل ا م ل ا ا اه 


الصعوية المتوقعة عند تقييم المشروع من خلال وجهات 


وا /اطاح». طاصطلوكع11. الانناننا 


1 


-٠‏ تقييم نقاط القوة الشخصية والمهارات والموارد الخاصة 


بأصحاب المشروعات 0 
ماخقاظ القوة التمخصنة واليارات والوارد؟ 520 


ناذا قفد معرفة نقاظ القوة والميارات والؤارة أمرا مهما؟ :.. 
الصعوية المتوقعة عند تقييم نقاط القوة الشخصية 
والمهارات والموارد المتاحة فواوففوووفووفوففففف و ووو فقو قوفو ققاووةهة 


المّصل الثالث: توضيح الأهداف من المشروع 36 
-١١‏ توضيح الرؤية النهائية للمشروع ”ك2 


فا المقضود بالرقة؟ ل 
ماذا يعد توضيح الرؤية النهائية للمشروع أمرا مهما؟ 0 
الصعوية المتوقعة عند تحديد الرؤية النهائية للمشروع ا 
ما الذي يُحول الرؤية إلى حقيقة ملموسة؟ ا 
تقييم الرؤية الخاصة بالمشروع ا 


5 تحديد الثغرات بين الوضع الحالي والوضع المأمول‎ -١١ 


ما المقصود بتحديد الثغرات؟ ل 
لمانا بعد تحديد الثغرات أمرا نهم ؟ 5500000 
الضبعوية الترقعة عند تحدين الشفراهين الرشيه العالى 


أمرا مهما؟ 5 و علق وام عاد قله كوه 4ه اه ه25 8ق عن اق 52214126 414 815218 9220614 


ا/ا/طاح». طاصطلوكع11. /الانناننا 


المهرس 


١ 


0 طريفة لتسويق المشروعات الصعيرة والمتوسطة 


الصعوية المتوقعة عند تحديد العملاء الذين ترغب في 


العمل معهم رك 
ما المواصفات التي تجعل العملاء مثاليين؟ 0 
الفصل الرابع: فهم طبيعة السوق والمنافسين ل الاق 
5- إجراء بحث عن طبيعة السوق والمنافسين 70 
ما المقصود بالبحث؟ 000000 00 
لماذا يعد القيام بالبحث أمرًا مهما؟ 0 
ما الذي يعمل على نجاح البحث؟ ا 000 
التعلم من المنافسين 0 
التعلم من العملاء الحاليين والمرتقبين 00 
6- تقييم عروض المنافسين 0000000000001 اا 
لاذا يعد تقييم عروض المنافسين أمرا مهما؟ ا 
الصعوية المتوقعة عند تقييم عروض المنافسين 000 
كيفية تقييم عروض المنافسين محم لاوطا ما ءاسمو وسقفويد 00 11 
11- التعلم من الآخرين في السوق 0 0 0 0 ا 00 
من الذين تستطيع التعلم منهه؟ 0 
ما الذي تستطيع أن تتعلمه؟ 00000 
ماذا يعد التعلم من الآخرين أمرا مهما؟ 1 
الصعوية المتوقعة عند التعلم من الآخرين في السوق 1" 
ما الذي يمكن أن يساعدك على التعلم؟ 0 
بدذ 


وا /اطاح». طاصطلوكع11. الانناننا 


المصل الخامس: فهم العملاء 50000ظ2 
-١١‏ معرفة معلومات عن العملاء المستهدفين 100 
ما القصود بمعرفة مطلومات عن العملاء الستهيفن؟ ,::... 
ما السين وراء أقمية معرقة معلومات عن العملاء المستهدقين؟ 
الضهوية المتوقعة علق المعظ عق مهلوهات عن الغمافء 0 
المعلومات المطلوب جمعها عن العملاء المستهدفين 0 
- معرفة مطالب العملاء 0 
ما الذي يشتريه العملاء؟ ل 
ما الذي يدفع الفرد لاتخاذ قرار الشراء؟ 0 
لماذا تعد معرفة ما يقوم العملاء بشرائه أمرا مهما؟ 0 
الصعوية المتوقعة عند معرفة مطالب العملاء 0 
المصل السادس: وضع أسس ثابتة للعمل غ23« 


ما السبب وراء حاجتك الى تحديد تخصص عمل؟ ا 
الصعوية المتوقهة عند اختيار تخصص العمل 2100 
الأمور التي تعينك على النجاح في تخصصك 00 
-٠‏ توضيح التفاصيل المتعلقة بالمنتجات والخدمات التي ستقوم 
بترويجها 00000 2#7#71711ظ 
ما السبب وراء أهمية توضيح التفاصيل المتعلقة بالخدمات 


والمنتجات؟ اللا ا ل لوح ل ا ا 0 
والخدمات ألت ستقوم بترويجها وفووو مو ور ووو ووو ووو مم مةوووووووة 


وا /اطاح». طاصطلوكع11. الانناننا 


/الى 


/ام 


// 


1 


0 طريقة لتسويق المشروعات الصغيرة والمتوسطكة 


0000 إبراز عرض بيع فريد يميزك عن المنافسين الآخرين‎ "١ 
0 ما المقصود بعرض البيع الفريد؟‎ 
لماذا يعد إبراز عرض البيع الفريد أمرا مهما؟ ا‎ 
الصعوبة المتوقعة عند إبراز عرض بيع فريد يميرك عن‎ 
51 المنافسين الآخرين ال و ل وا ل ا ا ا‎ 
0 ما الذي يعمل على نجاح عرض البيع الفريد؟‎ 
نماذج لعروض البيع الفريدة معانو اسار مسد مو ا كه‎ 

1- تصميم علامة تجارية وتعريفها للآخرين 060 
ما العلامة التجارية؟ 0 000 
ماذا تحتاج إلى علامة تجارية؟ لمم لال 
الصعوية المتوقعة عند تصميم علامة تجارية وتعريفها 
للآخرين موس ع م ولج لجع اق اشوا ل او اع وا ماقا شط قو لطاع لوق 1 ص 1/6 
ما الذي يعمل على نجاح العلامة التجارية؟ 0 

27 تصميم شعار ترويجي ذي عبارة واحدة لشركتك ومشروعك ٠١"‏ 
ما المقصود بالشهعار الترويجي ذي العبارة الواحدة؟ ا 
لاذا تحتاج إلى شعار ترويجي ذي عبارة واحدة؟ ا 
الصعوية المتوقعة عند تصميم شعار ترويجي ذي 
عيارة واحدة 1 

4"- الثقة بالنفس أ1ووببببب-0000000002 0 00000 
ما المقصود بالثقة بالنفس؟ ا اي 1 
ناذا :تن :الثقة والنقس أفرا ميما؟ 00 
الصعوية المتوقعة عند الحفاظ على الثقة بالنفس لاما 

3 


وا /اطاح». طاصطلوكع11. الانناننا 


الفصل السابع: طلب السعرالمثاسب ا 
06- طلب السعر المناسب للمنتجات والخدمات المقدمة كط 
ما السعر المناسب للمنتجات والخدمات المقدمة؟ 1 
لماذا يعتير طلب السعر المناسب للمنتجات والخدمات المقدمة 
أهر ا ههما؟ 15 
الصعوية المتوقعة في طلب السعر المناسب للمنتجات 
والخدمات المقدمة 2ك 
كيفية تخديد السعر الطلون 1 
7- زيادة الأسعار في الوقت المناسب 10 
لماذا يعد الختيار الوقت المناسب لزيادة الأسعار أمرا مهما؟ 
ما مقدار الزيادة المناسبة التي يمكنك إضافتها إلى سعر 
خدماتك ومنتجاتك؟ ا 120000 
المصل الثامن: إعداد رسالة تسويفية ش25« 
- تحديد التزاماتك تجاه العملاء 0ظهط12 
ما المقصود ببيان الالتزام؟ ل ا 
لماذا يعد بيان الالتزام مهما؟ 1ك 
الضغوية المتوقعة عتد تخدرن التزاماتك كحاة العملا 0 
ما الذي يجعل بيان الالتزام ناجحا؟ ل 
- إعداد خطبة مشجعة نوكاو موحد عزوو ملعو واوا لو 
ما اللقضودالقطبة الشجعة؟ ص25 


لمانا بعل إعداد خطبية مشحعة أمرا مهما؟ وهاه اقا هوه اواو امو اواواة 


وا /اطاح». طاصطلوكع11. الانناننا 


المهرس 
٠.6‏ 


١6١ 
1١٠١ 


١1١ 


١1١ 


١1 


1١11 


١١/ 
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0 طريقة لتسويق ال مشروعات الصغيرة والمتوسطة 


الصعوبية المتوقعة عند إعداد خطبة مشحعة قا وه ةق 
ما الذى يعمل على نجاح الخطبة المشجعة؟ ا 


لماذا بعد الخمان هينا؟ سر ا ا 
الصعوية المتوقعة عند تقديم ضمان لظ 
ما الذي يجعل الضمان المقدم للعملاء ناجحا؟ 0 
الممصل التاسع: تحديد طرق التسويق 0 ظ1ظ1 
"- معرفة الطرق الثلاث لتنمية أي مشروع ا 
السبب وراء أهمية هذه الطرق الثلاث 0ظ2 
الصعوية المتوقعة في تنمية أي مشروع 12111 
أبعاد تنمية المشروعات ل ل 
-١‏ كيفية فحص وتقدير العائد الذي تحصل عليه من عملية التسويق 
ما المقصود بفحص وتقدير العائد؟ ا ال 
لماذا بعد فحص وتقدير العائد الذي تحصل عليه من عملية التسويق 
أمرا ههما؟ 0 
الصعوبة المتوقعة في فحص وتقدير العائد السنوي ا 
ما الذي يعمل على نجاح عملية فحص وتقييم طرق 
التسويق؟ 0 101111( 


وا /اطاح». طاصطلوكع11. الانناننا 


١م‎ 
١71 
> 
١77 
١> 
1» 6 
كيل‎ 
زفق‎ 
ناون‎ 
3 
١ 
١ 
1١ / 


١ 7/ 


١ / 


و 


خرن 
كردلا 


الكريل 


اختيار معيار الفحص والتقييم المناسب لطريقة التسويق 


المستخدمة م عه وو ب ا ل عر ا 
سؤال العملاء عن المكان الذي سمعوا فيه عن مشروعك 5 
٠‏ اختيار أفضل الطرق لتسويق مشروعك 1212511 
أفضل طرق التسويق هط 
لاذا يعتبر تحليل طرق التسويق المناسبة لمش روعك 
أهرا :فنهم]؟ ل 
الصعوية المتوقعة عند اختيار أفضل الطرق لتسويق 
مشيروعك 1211101000 
؟؟- تقديم أفكار مبتكرة 00 2ظ1 
ما المقصود بالايتكار؟ 0 
لماذا يعد تقديم أفكار مبتكرة أمرا مهما؟ ا 
الصعوية المتوقعة في تقديم أفكار مبتكرة 00 
المّصل العاشر: طرق التسويق الني تعرز زتعاملاتك مع 
العملاء الحاليين 2757 
5 الاتصال بالعملاء الحاليين 2111 
ما المقصود بنظام الاتصال بالعملاء الحاليين؟ به 
لماذايس الاتسال بالملاء الحالنين آمرا ميم)؟ ا 
الصعوية المتوقعة عند تطوير نظام الاتصال بالعملاء 52 
ما الذي يعمل على نجاح نظام الاتصال بالعملاء؟ 53 
6- تكوين علاقات تتسم بالثقة المتبادلة مع العملاء 130 
ما المقصود بالعلاقات التي تتسم بالثقة المتبادلة؟ 5 


لماذا تعد الثقة عنصرا أساسيا مهما فى علاقتك بالعملاء؟ .. 


وا /اطاح». طاصطلوكع11. الانناننا 


المهفرس 


16 


0 طريقة لتسويق المشروعات الصغيرة والمتوسطة 


مع العملاء 00 
ما الذي يعمل على ترسيخ الثقة في علاقاتك مع العملاء؟ .. 
71 دراسة احتياجات العملاء 0ك 
ما الذي بحتاجه العملاء؟ مح ار ا و ا ا 0 
لماذا يعد فهم احتياجات العملاء أمرا مهما؟ 0 
الصعوية المتوقعة عند دراسة احتياجات العملاء ك5 
العناصر الأساسية التي تعمل على نجاح دراسة احتياجات 
العملاء ا ل ل ا و 
71- تشجيع الإحالات والتوصيات 1ط 
ما المقصود بالإحالة؟ اا 22 
ما المقصود بالتوصية؟ 0ط 
لماذا تعد الإحالات والتوصيات مهمة؟ 0 ؟1؟ 
الصعوية المتوقعة عند تشجيع الإحالات والتوصيات 8 
كيف تعمل الإحالات والتوصيات على توفير أفضل فرصة 
لإجراء تعاملات جديدة؟ 0غ 
كيف تطلب من عملائك إحالة عملاء جدد إليك؟ ل 
مكافأة عملائك على عمليات الإحالة التي قاموا بها 0 
4- نشر دراسات الحالة 220100 
ما المقصود بدراسة الحالة؟ ”2 
لماذا بعد نشر تلك الدراسات أمرا مهما؟ 0 


ليف 


الضعتوية التوقهة عق تش :دراسات الحالة 


وا /اطاح». طاصطلوكع11. الانناننا 


ق6وقهقوههة وموه. 


١ 
١4 


المهرس 


كى يمكن نشرها؟ ساو اس ا 
6- زيادة قيمة المبيعات وبيع المزيد من المنتجات والخدمات  .....‏ "ل١‏ 


ما القصنؤن بزيادة قيمة النيعات؟ 0 0ا0 0000 
نتجات مكملة اضافية اا ان 
تحديث المنتجات لمق يد ون وج قم امعان الاإعاتطاع دلوو وك ماطف ...11/12 
الفروفن المجفعة 0000 000000 
اذا قفد زياذة قبحة المسنفات أخرا مهما؟ 0 
الصعوية المتوقعة عند زيادة قيمة المبيعات وبيع المزيد من 
المنتجات والخدمات مساو وا ع وم ولو وكام عم لوبط سعد مويو 1/15 
-٠‏ تقديم عروض مجمعة من المنتجات والخدمات 102 
م المقضود بالغروكن السيعة؟ ل لاا 


أهرا ههما؟ 000 


وكماتك ا 
الأمور التي تعمل على نجاح العرض المجمع اا 
-١‏ إصدار نشرة إخبارية 0 00 00000000 
ما المقصود بالنشرة الإخيارية؟ ا 
ناذا قسن التشرات الاخبارية هفيدة؟ ا 0 
الصعوية المتوقعة عند إصدار نشرة إخبارية الي را 
العناصر التي تعمل على نجاح النشرة الإخبارية يل 


218 


مالارطلام». طاطوكع101١.‏ انانلاننا 


0 طريقة لتسويق المشروعات الصغيرة والمتوسطة 


47- الاستفادة من التسويق عبر البريد الإلكتروني أفضل 


استفادة اا 2 2 2 12 1 0 0 
ما المقصود بالتسويق عبر البريد الإليكتروني؟ يا 
لاذا يعد التسويق عبر البريد الإليكتروني مفيدا؟ سانا 
الصعوية المتوقعة عند الاستفادة من التسويق عبر البريد 

الإليكتروني 000 0 


ما الذي يعمل على نجاح التسويق عبر البريد الإليكتروني؟  ١81‏ 
"4 الاستفادة من حسن الضيافة والأحداث والمناسيات الخاصة ؟8١‏ 
لمانا يعد تقديم الدعوات لحضور الأحداث الخاصة 


أمرا مهمًا؟ اا 1 15 154151451415151 1 1 1 77 ال 
الصعوبة المتوقعة عند دعوة العملاء لحضور أحداث 
خاصة 001010101217111 0 1 0001 ال 


كيفية تحقيق نتائج إيجابية من إظهار حسن الضيافة 


للعملاء ودعوتهم لحضور أحداث ومناسبات خاصة 52 
المّصل الحادي عشر: طرق التسويق المْعّالة لجذب 
عملاء جدد ش13 5000شة3ظ22ظ2 0000 0ل 
8 ؛- إقامة علاقات تعاونية 1 1[ 1[ 77د 

ما المقصود بالعلاقات التعاونية؟ 1 

لماذا تعد العلاقات التعاونية شينًا مفيدًا؟ ا 

الصعوية المتوقعة عند إقامة علاقة تعاونية 0 مه أقذآا 

ما الذي يعمل على نجاح العلاقات التعاونية؟ 0000-6 كا 
3 


ا/ا/طاح». طاصطلوكع11. /الانناننا 


6- الاستفادة من المشروعات المشتركة 3غ 
ما المقصود بالمشروعات المشتركة؟ 5 
لماذا تعد المشروعات المشتركة مفيدة بالنسبة لك؟ 0 
الفبعورة التوقهة عثن الاشكفانة بن الشبروفات 


ما الذي يعمل على نجاح المشروعات المشتركة؟ ا 
41- الأحاديث الشفهية الناجحة 0ط 
ما المقصود بالأحاديث الشفهية؟ 20000ظ2ك12 
لاذا تعد الأحاديث الشفهية الناجحة أمرا مهما؟ 0 
الصعوية المتوقعة عند الاستفادة من الأحاديث الشفهية .... 
ما الذي يعمل على نجاح الأحاديث الشفهية؟ 0 
كيف تجعل الأحاديث الشفهية مفيدة لك؟ عقي احم لي 


ما المقصود بتوعية العملاء؟ 0 
ناذا تعن توعية الفملاء أمرا ههما؟ 120000 
الصعوية المتوقعة عند توعية العملاء 0 
الطرق التي يمكنك من خلالها توعية العملاء 0ظه5ظ15 
- الاستفادة من الأحداث والمناقشات في ترويج مشروعك 55ظآ( 
ما المقصود بالمناقشات والأحداث؟ 0000م 
]السب :وراء أهمية المناققنات والأحداث؟ 0 


الصعوية المتوقعة عند السعى للاستفادة من الأحداث 


ما الذى يعمل على نجاح الأحداث والمناقشات؟ 01 


وا /اطاح». طاصطلوكع11. الانناننا 


51 


قف 
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68- جذب عملاء جدد لزيارة موقعك الإليككروني وإجراء 


تعاملات معك 0000000 ا 
إنشاء رابط لموقعك الإليكتروني في المواقع الأخرى 2 
تحسين تصنيف موقعك الإليكتروني في آليات البحث 111 
البحث عن منافسيك باستخدام آلية البحث عاع008) ممصي 11 
نشر المقالات 000000 ا 
طريقة الدفع عند كل نقرة 000 
حملات الدعاية والإعلان عبر البريد الإليكتروني والرسائل 
الإخبارية الإليكترونية 00 
العمل على إطالة مدة زيارة موقعك الإليكتروني م 11 
6- توظيف ع لاقات واتصالات تبادل المعلومات في 
الأغراض المناسبة مطاف وه كه ووه ال ل اد ا ل 1ع 1111 
ما المقصود بعلاقات واتصالات تبادل المعلومات؟ الى 
لماذا تعد احتماعات تبادل المعلومات مهمة؟ ااا ار 


الصعوبة المتوقعة عنن الاستفادة هن اجتماعات تبادل 


المعلومات ا 1 0 

كيفية الاستفادة من اجتماعات تبادل المعلومات ا 
١‏ التسويق عبر التليفون للحصول على معلومات مفيدة كل 

ما المقصود بالتسويق عبر التليفون؟ له 

كاذا يعد التسويق غير التليفون أفرا:مهما؟ 0 ا 
فد 


وا /اطاح». طاصطلوكع11. الانناننا 


الصعوية الترقة عن التسوية عدر اللنفوة 0 
ما الذي يعمل على نجاح التسويق عبر التليفون؟ ا 
7- جذب اهتمام الناس إلى واجهات العرض الخاصة بك 
هنآ الفره مق ولحيات الفرضرة ”2 
لماذا تعد واجهات العرض مهمة؟؛ 1000 
الصعوية المتوقعة عند جذب الناس إلى واجهات العرض 
كفنة إعزاك.واحية عرض هذانة ا 00 


75م تصميم الإعلانات التى تروج مشروعك لوممومةمومومموووة 


لا ليديايا لانها 


ووهومووم 


6 4# 46 وله 


لماذا يعد تصميم الإعلانات التي تروج مشروعك أمرا مهما؟ 


ما الأمور التى يجب أن تضعها فى اعتبارك بالنسبة 


للجريدة التى ستنشر فيها الإعلان؟ ل 


كيفية إنتاج إعلان يروج مشروعك - العناصر الخمسة 


أمثلة لعناوين الإعلانات ا 
4- كتابة خطاب مبيعات جيد ل 
مآ القضيود يختطان البيفاةة 1211111 
لاا يفه خطان:النيعات مهما؟ 00 
الصعويبة المتوقعة عند كتابة خطاب مبيعات جيد 


مالارطلام». طاطوكع101١.‏ انانلاننا 


»عوومهوهه. 


6مووهة.م. 


م ووههوهدووه 


المُهرس 


ع5 
06 
”5 
/ا 5 
7 >" 
الذي 
1 
1" 


أه>» 


؟م؟ 


؟م؟ 


الك 
50 
/ام؟ 
/اه” 
/اه 5 


50 
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كيفية كتابة خطابات المبيعات التي تروج لمشروعك امعد 8/4 
6- إرسال رسائل تسويقية قوية ومقنعة عبر البريد المباشر  ....‏ 564 
نا القضوه بالتريف الناشر؟ 0 
ما السبب وراء إمكانية الاستفادة من استخدام البريد المباشر؟ 2 564 
الصعوية المتوقعة عند استخدام البريد المباشر 00د 
نصائح للحصول على أفضل النتائج من الرسائل التسويقية 
التي يتم إرسالها عبر البريد المباشر 1 
1- تقديم عروض خاصة وحوافز 11 00 ا 
ما المقصود بالعرض الخاص؟ م 
ما السبي وراء أهمية العروض الخاصة؟ 000000 ا 
الصعوية المتوقعة عند تقديم عروض خاصة ل 
ما الذي يعمل على نجاح العرض الخاص الذي تقدمه؟ كلام 
المصل الثاني عشر: التسويق بهدف ترسيخ المكانة  ...‏ ه/" 
1 - توظيف العلاقات العامة في الدعاية المجانية للمشروع مي 10 
ما المقصود بالعلاقات العامة؟ ا 
لماذا تعد العلاقات العامة مهمة؟؛ ا ا ا 
الصعوبة المتوقعة عند توظيف العلاقات العامة في الدعاية 
المجانية لمشروعك ا اا 
كيفية النجاح في تحقيق دعاية مجانية من خلال العلاقات العامة لا" 
4- كتابة وتقديم النشرات الصحفية ل ا 
ما المقصود بالنشرة الصحفية؟ ا 
اذا قعه النشنرات المبحفية ميية؟ اي 
3 


وا /اطاح». طاصطلوكع11. الانناننا 


الصعوبة المتوقعة عند كتابة نشرتك الصحفية وتقديمها +55 
ما مقومات النشرة الصحفية الناجحة؟ 0 
أنواع النشرات الصحفية التي قد تكون ذات أهمية إخبارية 


68- استخدام اللافتات والملصقات والعلامات 0 1011111ظ2 
ما القيمة التى تقدمها هذه اللافتات والملصقات والعلامات؟ 


والعلافات لظ 
-٠‏ عرض المنتجات والخدمات في المؤتمرات 01 
ما المقصود بالفوائد المحتملة؟ 5ط 
الصعوبة المتوقعة عند عرض منتجاتك وخدماتك من خلال 
المؤتمرات ةي 221100 
كيفية العمل على نجاح عرض المنتجات والخدمات في 
المؤتمرات ل 00000 


000 الوصول إلى مكانة الخبير المشهور في مجال عملك‎ 1١ 
ما المقصود بالخبير؟ لد دك وعم د ده كد وس و لاو د ددء‎ 


ما السبب وراء أهمية كون المرء خبير في مجال عمله؟ 00 
الصعوية المتوقعة عند الوصول إلى مكانة الخبير فى 
مبخال.عملك 00 
كيف تجعل الناس ينظرون إليك باعتبارك خبيرًا؟ 50 


5 رعاية الأحداث البارزة من أجل الحصول على أكير عائد ممكن 
ما المقصود بالرعاية؟ 0 
ما السبب وراء أهمية الرعارة؟ مقو هأ اوه هاف أ فم فاه واواه هاه كدعا 


وا /اطاح». طاصطلوكع11. الانناننا 
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الصعوبة المتوقعة عند تحقيق أكبر عائد ممكن من رعاية 
الأحداث البارزة ببب0000101 00 ا 
كيفية رعاية الأحداث البارزة من أجل الحصول على أكبر 
عا مفكة 00000000110111 ا 


7- رد جزء من الجميل للمجتمع 00 
نا القصيوق زد الحميل؟ 0 
ها الست وراء أهمنة ره جدومن العمل لحتمفل؟ سي جا" 
الصعوية المتوقعة عند رد جزء من الجميل للمجتمع 5١١  ..‏ 
كيفية رد الحميل واو ف لاو روط ااه امو اوم وو ومسي اواج و وي 111 

المصل الثالث عشر: ترويج الخدمات والمنتجات 118 

14- إجراء مكالمات تليفونية لجذب عملاء جدد 0 ل 
الحصول على اسم صائع القرار 6 
اخراء المكاللة التفوضية مخ وحية نظ العمئل الرتقن م م 
التعرق. على اشخاض مخ المتهل أن نصيهزا عملا 
مرتقيين 0 


يكومانك لعملائل المرتقيينة ع 

الصعوية المتوقعة عند تحديد مواعيد لترويج المنتجات 

والخيمات ا لع 

وسائل تحرية الراعة 00 
أله 


وا /اطاح». طاصطلوكع11. الانناننا 


171- تحقيق توافق مباشر مع العملاء ا 
ما المقضود «التوافة؟ ل 
لاذا يعد التوافق مع العملاء أمرا مهما؟ 0000 
الصعوية المتوقعة عند محاولة تحقيق توافق مباشر 
مع العملاء 2ط 
كيفية تحقيق توافق مباشر مع العملاء 53 
11- فن الاستماع وتأثيره 23*60 
ما المقصود بالاستماع؟ 12111 
اذا يعد الاستماع أمرا مهما؟ 00 
الصعوية المتوقعة عند محاولة الاستماع الجيد للآخرين 00 
كيفية الاستماع ااا اا 1200 


التعرف على المشكلات والحاجات الملحة لعملائك المرتقبين .. 


الصعوية المتوقعة عند محاولة التعرف على مشكلات وحاجات 
العملاء المرتقيين هولخ 6001681628 واو مه و تفقوا ه5010 
الأسئلة التي يمكنك طرحها على عملاتك المرتقبين لاكتشاف 


5- إعداد عرض بيع موافق لاحتياجات العملاء وتحديد الفوائد 


ما المقصود بعرض البيع؟ لواو لاك اق 6814 لق ةوفه ده 46 0د 4ه 
ما المراد يتحديد الفوائد؟ و ام ا 


وا /اطاح». طاصطلوكع11. الانناننا 


المهرس 


7 
00 


7 


افدنا 
511 
افضن 
خض 
رضنا 
رض 
كرون 
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يس 


تبرس 


7 


“رقنا 
ذخا 
خض 


يقرننا 


1/ 
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العملاء وتحديد الفوائد؟ ا با رد وو مول ل م واي 
الصعوية المتوقعة عند إعداد عرض بيع موافق لاحتياجات 
العملاء وتحديد الفوائد 11ظ«2ظ 
كيفية إعداد عرض البيع ليتناسب مع كل عميل من عملائك 
- تصميم عرض نهائي ناجح 12900 
ما المقصود بالعرض النهائي؟ 11011 

ما السبب وراء أهمية العرض النهائي؟ ا 
الصعوية المتوقعة عند محاولة تصميم عرض نهائي ناجح ... 
شكل العرض النهائي الناجح ه1925 
-١‏ المتابعة وإكمال التعاملات مع العملاء 51 
ما المقصود بالمتايعة؟ 2ط 
لماذا تعد المتابعة أمرا مهما؟ ”غ525 
الصعوية المتوقعة في عملية المتابعة 13# 
كيفية المتابعة ينجاح 000 
المصل الرابع عشر: استكمال الخطة التسويفية 555 
"/ا- تحديد أهداف المبيعات والأهداف التسويقية 51 
ما المقصود بالهدف؟ ا 
لماذا تعد الأهداف أمرا مهما؟ 110 
الصعوية المتوقعة عند تحديد أهداف المبيعات والأهداف 
التسويقية 91 
كيفية تحديد الأهداف بطريقة ذكية ا 

22 


ا/ا/طاح». طاصطلوكع11. /الانناننا 


51/ 


ل ردنا 
ليك 
1" 
5 
5" 
دض 
١‏ 
امداق 
5 
دن 
/ 3 
ا 
تحرتقا 
دنانا 
0" 


دنا 


اا 
7م" 





اختبار هذه الأهداف للتحقق مما إذا كان قد تم تحديدها 


ما المقصود بالميزاننة؟ ا 0 
ناذا تعد :المدزاشة مهمة؟ ”2 


ما المقصود بالاستراتيجية؟ ا ا 2170000 
لاستراتيجية تسويقية؟ غ2 


الصعوية المتوقعة عند تخطيط استراتيجية تسويقية 


ها كتاية الخطة التسويقية ............ي...... 0 
ها السب وراء أهمئة وكون خطة تعويقية مكتورة؟ 0 
نموذج الخطة التسويقية 25252010 

الصّصل الخامس عشر: الأشياء الفاصلة في نجاح 


1/ا- تسهيل عملية الشراء على العملاء 2211 
ها 'السيب وواء أهعية تسهيل عملية القتراء طى العملادة + 
الصعوية المتوقعة عند تسهيل عملية الشراء على العملاء .... 
كيفيرة فسييل عملية الشراء 1ك 


وا /اطاح». طاصطلوكع11. الانناننا 
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الإبقاء على شعور العملاء بالسعادة والرضا ا 
ما اللسبيدوراء أفميةة الانقاء فا شيعور العمازه 
بالمتعادة والرفياء ك2 
المبعوية التوقعة عند محاولة الإبقاء على شهور العناة 
دالنيقادة والرخينا 200 
كيفية الإبقاء على شعور العملاء بالسعادة والرضا 00 

4 التعامل بإيجابية مع شكاوى العملاء 310100 
ما المقصود بالشكوى؟ غ192 
ما السميوراء أهمنة لقن شكاوى العماة؟ 00 
المسبرية الخرقعة ع عبارلا ادامل ب يعابيا 


ما المقصود بفريق العمل الذي تم تحفيزه؟ اف واء قا عه واف و06 
ما السبب وراء أهمية تحفيز فريق العمل؟ فو هواة وو فعا افسوة 
الصيفونة المتوقكة عدن فمفرة فويق العمل ا 
كن تعنيز فريق العدل 5ط 


الفْصل السادس عشر: إنشاء نظام تسويق 0 
٠‏ الاحتفاظ بسجلات بديانات العملاء 1210 


ما المقصود سجلات بدانات العملاء؟ 2010 
فنا الس ىورا أقسية الاحكقانا بمتحلاك يدانان العدلة؟ 
الصحرة الكوقعة عشد محاولة الامعفاظ سبحناات 


عرف 


ا/ا/طاح». طاصطلوكع11. /الانناننا 


تغفن 


7/ 


7/0 
تفضا 
انا 
5/1 
1/1 


١ //‏ 
يذ 
1 
كن 
أذكنا 
بذكن 
ين 
ل 
1 
1 
581 


نكن 
نكن 


١‏ إنشاء قائمة مراسلة اختيارية ............ *ش232 
ما المقصود بقائمة المراسلة الاختيارية؟ 20 
ما السبب وراء أهمية إنشاء قائمة مراسلة اختيارية؟ كط 
الصعوية المتوقعة عند إنشاء قائمة مراسلة اختيارية 56 
كيفية إنشاء قائمة مراسلة 00000 ش12 

67- إنشاء تقويم اتصالات 11ج 2 هظ22ظ 
ما المقصود بتقويم الاتصالات؟ ا ص1 
ما السبب وراء أهمية إنشاء تقويم اتصالات؟ 5255 
الصعوية المتوقعة عند إنشاء تقويم اتصالات 5ط 
كيفية إنشاء تقويم اتصالات 1000 
نموذج لتقويم الاتصالات 0 

المصل السابع عشر: تنميث الخطة التسويفية 5 

47- تعديل الخطة التسويقية 2211100 
ما المقصود يتعديل الخطة التسويقية؟ 1 
ما السبيب وراء أهمية تعديل الخطة التسويقية؟ ا 
الصعوية المتوقعة عند تعديل خطتك التسويقية 1ك 
كيفية تعديل خطتك التسويقية ا 0 
نموذج لهيكل الاجتماعات التسويقية 0 

4- متابعة المشروع والتعلم من التجارب والخبرات 0 
ما المقصود بالحفاظ على الوعي والتعلم من التجارب 
والخيرات؟ ل 
ما السبب وراء أهمية متابعة المشروع والتعلم من التجارب 
والخيرات؟ 0000000100 57”ظ 


وا /اطاح». طاصطلوكع11. الانناننا 
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التجارب والخيرات اا اا ا ا ل ل ا ل ل ا 0 
كيفية متابعة المشروع ا 100 
ه- الثبات على طريق التقدم 01 
ما المقضود بالثبات على طريق التقد.؛ ا 
ما السيب وراء أهمرة الثيات على طريق التقدى؟ ا اه لا دلقاة 
الصعوية المتوقعة عند محاولة الثبات على طريق التقدم 00 
كيفية الثيات على طريق التقدم 0 
زفنة: 


ا/لا/تطاح». أحطلوذع01١.‏ الاننانانا 


ما لما لس ا كسس 


7( 45 21/75 
1/0/|01|0110101001000110077/ 
مننديات محلة الإبنسامهة 


0الاططام». اأطوكذع]ط. نانناننا 


الوصول إلى الحقيقة بتطلب إزالة العوائق 
ا ا 21110100000 
رواسب الجهلء. وسيطرة العادة. والنبجيل المفرط 
ٍ لمفكري الماضىي 
أن الأفكار الصحيحة يحب أن تنبت بالنجرية 


روحر باكون 


قصرياات مجالة الابتسامة 
0 وليهبر اكنوبر 26112 5 
زرا /093 592520121 لاا 


ا ل 


< حون ديوي , 


7 1175 
2 /52111/71ع1]71 ,بارا نابا نالا 
منتديات محلة الإبنسامة 


0 طريشة لنسودة المشروعات الصعدرة والمنوسطه 
طريمة لنسوديق المشروعات الصعيرة والمنو 
إن هذا الكتاب بمثابة مستشارك التسويقي الخاص. فهو لا يعرض بعض الأفكار القيمة 
فحسب, بل يشرح أيضا كيف ستفيد كل فكرة من تلك الأفكار مشروعك ويوضح ما تحتاج 
إليه نجعل تلك الأفكار مفيدة لك بما يتيح تطبيقها على مشروعك فورا. 
من خلال سلسلة من قوائم الأسئلة ذات الاجابات الخاصة؛ يستعرض الكتاب ببراعة عددا من الأفكار 
التسويقية مع الفكرة الأساسية من وراء تطبيقها. فضلاً عن ذلك؛ فإنه يقوم بهذا بطريقة تعتمد على 
جعل تلك الاستراتيجيات ملك يديك كم دير للمشروع بحيث تشعر بالحماسة والتحفيز الكامل لتطبيقها. 
وسواء أكنت تدير مشروعا يقدم منتجات أم خدمات؛ فسيساعدك هذا الكتاب في عدة أمور: 
8 فهم سوق العمل الذي تنتمي إليه ومنافسيك وعملائك 
ل وضع أسس قوية ومنطقية لمشروعك 
إعداد رسائل تسويقية موثوق بها تجذب عمالاءك المستهدفين 
* تحديد أكثرالطرق التسويقية فاعلية لمشروعك 
جذب عملاء جدد وتعزيز التعامل مع العملاء الحاليين 
وضع الملامح العامة لمشروعك بحيث يحقق النجاح لك دائما 
الترويج لنفسك ولمشروعك يسهولة وثقة 
استكمال خطتك التسويقية وإنشاء نظام تسويق ناجح 


ذبدة عن المولف: 

تعمل "جاكي جارفيس" مديرة لإاحدى شركات الاستشارات التسويقية التي قامت بإنشائها 
لمساعدة أصحاب المشروعات لتحقيق النجاح في جهودهم التسويقية. ويتمثل هدفها من تأليف هذا 
الكتاب في تيسير عملية التخطيط التي يحتاج أصحاب المشروعات إلى القيام بها قبل ترويج منتجاتهم 
في السوق. وتدير المؤلفة عددا من ورش العمل ولها عدد كبيرمن المقالات التي تم نشرها 
في الصحف والمجلات الاقتصادية - سواء المحلية منها أوالدولية. 
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